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Dando cumplimiento a las normas establecidas en el Reglamento de Grados y 
Títulos sección de Pregrado de la Universidad César Vallejo para la experiencia 
curricular de Metodología de la Investigación Científica, presento el trabajo de 
investigación pre-experimental denominado: “sistema web para el proceso de venta 
de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel”. 
El propósito principal de la presente tesis es: Determinar la influencia de un sistema 
web para el proceso de venta de paquetes turísticos en la agencia “Dika travel”. 
La tesis en cuestión se compone por ocho capítulos: El planteamiento del problema 
es lo que compone al capítulo uno de nuestra tesis, dicho planteamiento se 
compone por la formulación del problema, así mismo, los antecedentes tanto 
nacionales como internacionales, también contiene el objetivo general y dos 
objetivos específicos, la hipótesis de igual forma y la justificación enfocada en 
cuatro aspectos fundamentales. El marco metodológico de la investigación es lo 
que contiene nuestro capitulo dos, ya que cuenta con el diseño y tipo de la 
investigación; también cuenta con la población, muestra y muestreo; además de las 
técnicas e instrumentos de recolección de datos y por último los métodos de 
análisis. En nuestro capítulo número tres se podrá visualizar los resultados 
obtenidos aplicando diferentes pruebas estadísticas tales como la de normalidad 
entre otras. En nuestro capitulo cuatro nos enfocamos en la discusión de nuestro 
proyecto de investigación en comparación con otros resultados obtenidos en 
nuestro antecedente. Nuestro capitulo número cinco se presentan las conclusiones 
obtenidas del presente proyecto, luego en el sexto capítulo mostramos las 
recomendaciones que creemos relevantes para una mejora posterior. En nuestro 
capítulo siete las referencias bibliográficas utilizadas en la tesis se presentan de 
forma ordenada para que por último los anexos muestren los datos adicionales de 
la tesis, además de la metodología utilizada.   
Señores miembros del jurado esperamos que la presente investigación sea 
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El proyecto de investigación muestra la construcción y desarrollo del sistema web 
para el proceso de venta de paquetes turísticos en la agencia “Dika Travel”. Esto 
nace mediante varias deficiencias obtenidas de la agencia previa a la 
implementación del sistema web; además que los indicadores a los cuales nos 
enfocamos no crecían exponencialmente. Por lo tanto, creímos conveniente que el 
objetivo de nuestra tesis debía ser determinar la influencia de un sistema web para 
el proceso de venta en la agencia “Dika Travel”. 
Para determinar la influencia expresada anteriormente, se comenzó a detallar 
aspectos teóricos referente a lo que significa proceso de venta, también la 
metodología que usaríamos para el desarrollo del sistema web, el cual se decidió 
por SCRUM mediante un juicio de expertos, la decisión se tomó debido a las 
diferentes etapas del sistema, además que nos permite realizarlo en un periodo de 
tiempo optimo, esto nos fue muy útil a cambios sugeridos posteriormente. 
Nuestra investigación es del tipo aplicada, para nuestro diseño de investigación se 
consideró pre- experimental, ya que habrá un pre y post test, asimismo el enfoque 
asignado es cuantitativo. La población fue de 1980 ventas, siendo así el tamaño de 
nuestra muestra de 322 ventas que fueron expresadas en veinte fichas de registro, 
de igual forma nuestro muestreo fue probabilístico simple. La técnica de recolección 
de datos que usamos para nuestro proyecto fue el fichaje y nuestro instrumento 
seleccionado fue la ficha de registro. Por último, la confiablidad y la validez de 
nuestra tesis fueron validados por ingenieros de sistemas expertos. 
Después de haber efectuado las pruebas tanto del pre test como del post test el 
sistema web permitió influir sobre el proceso de venta a través de incremento 
porcentaje de crecimiento de ventas del 2.18% al 10.81%, asimismo, la 
productividad de ventas tuvo una mejora del 2.02% al 4.03%.  
En conclusión, dichos resultados nos ayudaron a afirmar que un sistema web si 
influye en el proceso de ventas de paquetes turísticos. 






The research project shows the construction and development of the web system 
for the process of selling tour packages in the agency "Dika Travel". This is born 
through several deficiencies obtained from the agency prior to the implementation 
of the web system; In addition, the indicators we focused on did not grow 
exponentially. Therefore, we believed that the objective of our thesis should be to 
determine the influence of a web system for the sales process in the agency "Dika 
Travel".  
To determine the influence expressed above, theoretical aspects began to be 
detailed regarding what the sales process means, also the methodology that we 
would use for the development of the web system, which was decided by SCRUM 
through an expert judgment, the decision was taken Due to the different stages of 
the system, in addition to allowing us to do it in an optimal period of time, this was 
very useful to changes suggested later. 
 
 Our research is of the applied type, for our research design it was considered pre-
experimental, since there will be a pre and post test, also the assigned approach is 
quantitative. The population was of 1980 sales, being thus the size of our sample of 
322 sales that were expressed in twenty record sheets, in the same way our 
sampling was simple probabilistic. The data collection technique we used for our 
project was the signing and our selected instrument was the registration form. 
Finally, the reliability and validity of our thesis were validated by expert systems 
engineers.  
After having carried out the pre-test and post-test tests, the web system allowed to 
influence the sales process through an increase in sales growth from 2.18% to 
10.81%. Likewise, sales productivity improved 2.02% to 4.03%. In conclusion, these 
results helped us to affirm that a web system does influence the process of selling 
tour packages.  
 






1.1. Realidad Problemática  
En el escenario internacional, según Bécares Bárbara (2017) en la revista 
Amadeus, sostiene que Los clientes prefieren una agencia online muchas veces 
por la facilidad que brinda, dichos datos fueron obtenidos del 64,7% de las personas 
encuestadas. Otro factor relevante es la rapidez del servicio que cuenta con un 
27,1% y finalmente los bajos precios que cuentan con un 20,8%. Además de lo 
antes mencionado, un 11,5% le agrada la facilidad que una agencia online permite 
comprar precios, otro factor es la disponibilidad de un total de 10,7% encuestados 
manifiestan ello (p.31). 
En el escenario nacional, según Gamarra Luis (2015) en la revista ITahora, 
manifiesta que las personas últimamente, están utilizando internet para ejecutar la 
adquisición de servicios y productos paulatinamente.  Mediante un estudio “Una 
mirada profunda hacia el mercado de las Agencias de Viajes Online en América 
Latina” de Amadeus, en relación a la penetración de las nuevas tecnologías en el 
turismo fueron Brasil y Chile los mercados más relevantes, con un 24% de 
crecimiento en dicho nicho gracias a los servicios en línea y a la inclusión financiera 
de la población. De hecho, siete de cada diez reservas se realizaron a través de las 
webs de viajes. Incluso en las agencias ‘offline’, un 35% de las reservas se 
gestionaron a través de su página web y no de forma presencial. De esta manera, 
los diferentes servicios al igual que las agencias de viajes online adquieren 
popularidad, especialmente en las personas hispanohablantes. En el año 2014 en 
el Perú hubo un 13% en ventas efectuadas mediante páginas web; lun 14 % 
mediante aerolíneas; y por último un 12% relacionado en hoteles. El 48% de 
viajeros latinoamericanos desea adquirir servicios mediante las nuevas 
tecnologías. Los clientes prefieren utilizar los canales digitales debido a los 
diferentes aspectos positivos que esta permite ejecutar (p.10). 
 
La presente investigación se efectúa en la Agencia de Viajes “Dika Travel”. El 




Agencia de Viajes “Dika Travel” es una agencia de viajes que lleva 10 años 
laborando, ubicada en Miraflores, Provincia de Lima. Uno de sus principales 
objetivos es la poder brindar un buen servicio de calidad a los pasajeros tantos 
nacionales e internacionales dejando una buena referencia del Perú. 
El proceso de venta de un paquete turístico inicia mediante una planificación y 
estrategia de ventas. Dika Travel mediante la información que tenga de sus clientes 
referente a ventas pasadas planifica y crea estrategias de ventas. Uno de los 
problemas que tiene esta fase es el hecho de que publicidad no brinda toda la 
información que el pasajero requiere para poder proceder con la siguiente fase de 
la venta. Muchas veces solo muestra lo que incluye. 
La siguiente fase que es la búsqueda de clientes, La agencia a través del análisis 
generado anteriormente crea servicios turísticos de acorde a la alta demanda o 
poca demanda de la venta de un tour en específico. 
En la presentación de la venta; la agencia mayorista Dika Travel, muestra el servicio 
en su diferente medio dando énfasis al precio y subiendo videos testimoniales. 
Muchos de la información de dicho tour lo tienen en Excel, pero no en un entorno 
donde sus clientes puedan verlo con rapidez. 
Una vez hayamos brindado dicha información, nosotros comenzamos a cotizar 
viendo los tours escogidos en la fecha señalada. En cuestión de tour tenemos 
disponibilidad siempre una fecha después de la actual, ya que eso no da tiempo de 
organizar y coordinar con el operador encargado.  
Uno de los principales problemas que tiene dicha fase es que los datos obtenidos 
de las reservas turísticas no se llegan a almacenar en una base de datos virtual, 
por otro lado, la agencia no tiene los precios de cada servicio que brinda de una 
forma ordenada de tal forma que permita agilizar la cotización. 
Para la fase de cierre de venta, si la agencia minorista o publico directo acepta la 
cotización se genera la venta. La agencia minorista o publico directo realiza el 
abono del paquete a nuestro número de cuenta bancaria o en todo caso paga con 
tarjeta de crédito. Una vez se haya confirmado el abono procedemos a enviar los 
operadores la información de los pasajeros que obtendrán el servicio. En esta fase 






























































































































de los servicios, ya que en algunos casos debido a que son pasajeros extranjeros 
le es más difícil pagar con tarjeta, ya que no todos los bancos permiten pagos al 
extranjero. 
De acuerdo a lo antes mencionado, los problemas que se evidencia en los procesos 
de venta de manera conjunta es la alta demanda en cuestión de solicitudes de 
ventas. Debido a que la mayoría de solicitudes es vía correo electrónica y se deriva 
a los diferentes agentes de viajes de la empresa, la productividad en ventas se ve 
afectada. Se han dado casos en los cuales se han perdido ventas por demora en 
el envío de cotizaciones. Al día solicitan un promedio de 25 a 30 cotizaciones, de 
las cuales se concretan 10 a 15 dependiendo del tiempo de respuestas de las 
mismas. 
Como podemos visualizar en la Figura 1, la productividad de ventas en cada día 
laborable del mes de abril no es constante. Su máxima caída fue el 20 mayo del 
2019 con 1.75 unidades de ventas por día. Lo que busca la agencia “Dika Travel” 
es que productividad de ventas pueda crecer favorablemente y no baje del 4 a 8 
unidades de ventas por día. 









Observando la Figura 2, concluimos que, el porcentaje de crecimiento en ventas 



































































































































































































































































La agencia “Dika Travel” necesita que este indicador no baje por lo menos del 10% 
y poco a poco mejore. 








1.2. Trabajos Previos 
En el año 2014, Francis Reátegui en la tesis “Implementación de un Sistema de 
Información Web para el control de ventas en la Empresa Verdal R.S.M. Perú 
S.A.C” en la Universidad Nacional de San Martín de Perú, manifiesta que, la 
problemática esencial de la Empresa Verdal es que el control de ventas se 
realizaba de forma manual, dicha forma de realizar las ventas pone a la Empresa 
propensa a cometer muchos errores y también propensa a la pérdida de 
información a corto o mediano plazo. El tipo de investigación es pre-
experimental. Uno de sus principales problemas que nos menciona es que de 
Cuarenta y cinco comprobantes obtenidos en un determinado tiempo (mes); diez 
de ellos no fueron ingresados correctamente ni se percataran sobre el stock; 
dicha afirmación no permite brindar un servicio adecuado. El trabajo de 
investigación presenta el siguiente objetivo: Optimizar el control de ventas en la 
empresa VERDAL R.S.M. PERÚ S.A.C., para cumplir dicha meta se requiere la 
realización de un sistema web. Con indicadores Porcentaje de Cobranza, 
Porcentaje de crecimiento de ventas y Porcentaje de error de comprobante. 
Francis decidió utilizar el tipo de diseño cuasi experimental, para ello necesito 
una población de doscientos treinta y dos clientes, siendo de esa manera su 
























sistema web que implemento mejoró el porcentaje de crecimiento en ventas, esto 
permitió que las ventas mejoraran efectivamente y sus servicios crezcan de 
forma favorable; asimismo hubo una gran baja en cuestión de problemas con los 
comprobantes generados. Dicho Sistema web mejoró favorablemente 
Porcentaje de Cobranza de 50% al 98%, Porcentaje de crecimiento de ventas de 
72% al 84% y Porcentaje de error de 54% al 70%. 
 
La tesis antes mencionada nos ayuda a poder tener un precedente sobre el 
indicador Porcentaje de crecimiento de ventas, dándonos una guía de cómo 
aplicarlo a nuestra tesis Sistema Web para el proceso de ventas de paquetes 
turísticos en la agencia Dika Travel. 
 
En el año 2018, Dann Zavalaga en la tesis “Sistema web para el proceso de 
venta del comercio Hiccahua E.I.R.L” en la Universidad Nacional Cesar Vallejo 
Lima – Norte de Perú, manifiesta que, Hiccahua previo al sistema web 
presentaba deficiencias en sus ventas, lo cual lo llevo a enfocarse en su 
investigación en los siguientes indicadores: porcentaje de crecimiento en ventas 
y a su vez con la productividad de ventas. Zavalaga tuvo como objetivo primordial 
determinar la influencia de un sistema en web en el proceso de ventas del 
comercio Hiccahua E.I.R.L. La metodología RUP fue la utilizada para la 
elaboración de dicho sistema, por ello, se tomó la decisión de que el tipo de 
investigación sea aplicada, y con diseño Pre experimental, por último, se decidió 
que cuantitativo sea el enfoque. Para la obtención de sus resultados utilizo una 
población de 1500 documentos de ventas que fueron expresados en, 20 fichas 
de registro. Por tal motivo consideraron una muestra de 306 documentos de 
ventas que también se visualizan a través de 20 fichas de registro. Zavalaga 
tomo la decisión de que el fichaje sea la técnica de recolección de datos, por tal 
motivo, la ficha de registro fue considerada como el instrumento. En conclusión, 
se demostró que el Sistema web si mejoro favorablemente ambos indicadores, 
en primer lugar, el porcentaje del crecimiento de venta anteriormente tenía 6.33% 
y creció hasta el 63,81% y, en segundo lugar, la productividad de ventas tuvo un 




mencionada, Zavalaga concluyo afirmando que el Sistema web mejoro el 
proceso de ventas del comercio Hiccahua E.I.R.L. 
 
La tesis de Zavalaga nos ayuda a poder tener un precedente sobre nuestros dos 
indicadores Porcentaje de crecimiento de ventas y productividad de ventas, 
dándonos pautas de cómo aplicarlo a nuestra tesis Sistema Web para el proceso 
de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
 
En el año 2017, Yañez Romero, Robinson Manuel en la tesis “Sistema web para 
el proceso de ventas en la empresa RYSOFT “En la Universidad Privada César 
vallejo de Perú. Dicha tesis considera como su problema principal el déficit de 
los indicadores índice de fiabilidad de entregas con el índice de calidad de 
ventas. El índice de fiabilidad de entregas cuenta con una entrega tardía de parte 
de la empresa a sus clientes y el segundo indicador se genera debido a las 
anulaciones y devoluciones que se deben realizar a causa de la demora antes 
mencionada. 
La tesis en cuestión desea cumplir con el objetivo de mejorar y al mismo tiempo 
optimizar el proceso de ventas, para ello se elaborará un sistema web. Se espera 
que con la implementación de dicha tecnología tanto el índice de fiabilidad de 
entregas como el índice de calidad de ventas puedan aumentar favorablemente. 
Rysoft está en el negocio de la venta de software y hardware, sin embargo, unos 
de los problemas que acontecen es que los pedidos solicitados se redactan en 
un Excel. Dicho procedimiento es riesgoso, ya que corre el riesgo de perder la 
información o digitar un dato erróneo. Esto ya ha ocurrido en la empresa, 
lamentablemente muchos clientes quisieran la devolución de su dinero y otro 
anularon los servicios antes de adquirirlos. Esto afecta inmensamente el procesa 
de ventas de Rysoft, por un lado, causando incomodidad a los clientes y por otro 
lado pierde credibilidad la empresa. 
Yañez considera como su principal objetivo determinar la influencia del sistema 
web en el proceso de ventas en la empresa de su investigación. Cuando se 
aplicó el pres-test el índice de fiabilidad de entregas tenía un valor de 50,05 y 





Dicha tesis nos permite tener una guía de metodología Scrum para nuestro 
sistema web, ya que ambos queremos mejorar nuestra productividad de ventas. 
Además, que nos da pautas para la elaboración de nuestro sistema enfocado en 
los servicios que brinda una agencia de viajes. 
 
En el año 2017, Bendezu Huayta, Claudia Andrea, en la tesis “Sistema web para 
el proceso de ventas en la botica HELIFARMA E.I.R.L “realizada en la 
Universidad  César vallejo del Perú, menciona que; el problema principal que 
está surgiendo en la botica  HELIFARMA  es que su proceso de ventas  es 
deficiente por la lentitud de las respuestas, debido que, toda la información se 
escribe en un cuaderno y esto genera una demora de entre uno a diez minutos 
de atención a sus clientes. Bendezu considera que la dificultad proviene porque 
no cuenta con una tecnología de información que le permita mejorar su proceso 
de ventas. Otra de las problemáticas de la empresa es que, a la hora de generar 
sus reportes diarios, se generan errores al trascribir lo anotado en el cuaderno 
en el Excel, por consiguientes, esto genera que las ventas no se lleven a cabo 
de una forma óptima. Debido a lo antes mencionado resulta muy difícil realizar 
alguna planificación que permita que sus ventas crezcan progresivamente. El 
objetivo general que tiene el presente trabajo de investigación es determinar la 
influencia de un Sistema Web en el proceso de ventas en la Botica “Helífarma” 
E.I.R.L. la población que se utilizo es de 1600 documentos generados 
representados en 20 fichas de registro de ventas. La tesis concluye dando a 
conocer que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en la Botica 
“Helifarma”, ya que, su primer indicador denominado crecimiento en ventas 
mejoro en un 10.43%, asimismo, la productividad de ventas también tuvo una 
mejoría al alcanzar un 19.31%. Por consiguiente, podemos afirmar que los 
objetivos planteados con anterioridad fueron alcanzados favorablemente. 
 
De la tesis en mención se rescatará el uso de los indicadores porcentaje de 
crecimiento de ventas y la productividad en ventas, debido a que, son los 
indicadores que aplicaremos en nuestra tesis, Sistema web para el proceso de 
ventas de paquete turísticos en la agencia Dika Travel.  




para el Proceso de Venta de la empresa Direpeli E.I.R.L. Comas”, en la 
Universidad Cesar Vallejo, Perú. Direpeli es una empresa peruana dedicada a 
distribuir libros, identifico como problemática realizaban registros de forma 
manual, y demoraban una semana en la emisión de facturas, guías y pedidos, 
ingreso de productos a almacén, verificación de datos de cliente, del estado del 
cliente; muchas veces existía redundancia de datos y en llenados de formato; 
causando incomodidad en el cliente ya que esperaba por mucho tiempo para 
que lo den por atendido. Tiene como objetivo general Determinar la influencia de 
un sistema móvil en el proceso de venta de la empresa, y objetivos específicos 
determinar la influencia de la eficacia en ventas, así como la productividad. La 
investigación es de tipo aplicada- experimental, Obtuvo como población el 
número de semanas que es 4, y como muestra la misma cantidad ya que es de 
tipo no probabilística. Para el indicador eficacia en ventas el pre-test obtuvo un 
valor de 32,86% y en el post-test con la implementación del sistema fue de 
71,43%; para el indicador productividad en el pre-test obtuvo 92,23% y con el 
post-test 1078,66%. En conclusión, la eficacia en ventas para el área de ventas 
de la empresa es muy favorable porque aumento en 38,57% al igual que 
productividad con el 986.43% de aumento favorable; por tanto, el sistema móvil 
mejoro favorablemente el proceso de ventas quedando la organización 
satisfecha.  
De la presente investigación se tomará en cuenta parte del planteamiento del 
problema para mejorar los detalles en el sistema a implementar así poder agilizar 
y facilitar el proceso de ventas; al igual se anotarán algunos aspectos propuestos 
en la metodología para tener ideas claras en la entidad que participan en el 
proceso de ventas 
 
Internacionales  
En el 2017, Fierro Barriales en la tesis para obtener el Título de Ingeniero de 
Sistemas presentó la tesis “Sistema Informático Online para el proceso de ventas 
de la microempresa de autopartes Tyron”, elaborada República Checa en la 
Universidad Masaryk de Brno. Su principal problema se basa en la demora en la 
búsqueda de la información de sus servicios, por otro lado, la falta de publicidad 




presenta como su principal objetivo determinar la influencia de un Sistema 
Informático Online en el proceso de ventas de la microempresa de autopartes 
Tyron, para poder alcanzar dicho objetivo principal se presentaron también los 
objetivos específicos los cuales fueron determinar la influencia de un Sistema 
Informático Online en el tiempo de búsqueda de la información de los productos 
y también, determinar la eficacia mensual en ventas de la empresa de autopartes 
Tyron. Debido a que los indicadores son eficacia mensual en ventas y también 
el tiempo de búsqueda de la información, se consideró realizar un proyecto de 
investigación del tipo aplicada. Finalmente se obtuvo que la eficacia mensual en 
ventas utilizando el Sistema Informático mejora en un 95.75% respecto a la 
eficacia obtenida empleado con el método tradicional que alcanza 55.47%, 
logrando un incremento de 26.64%. Así mismo el tiempo de búsqueda de la 
información utilizando el método tradicional alcanzó un total de 90.63% y 
utilizando el Sistema Informático se obtiene un total de 9.38% demostrando así 
la consecuencia la influencia es positiva para las ventas. En conclusión, dicho 
proyecto de investigación permitió disminuir favorablemente el tiempo de 
búsqueda de los diferentes productos en nueve minutos, mejorando en un nueve 
por ciento su proceso de ventas. Otro de las conclusiones que se llego fue que 
aplicando dicho sistema informático la empresa mejoro en su planificación y esto 
permitió que sus ventas sean más eficientes. 
De la tesis internacional en cuestión se utilizará la búsqueda de clientes para 
ayudarnos a comprender mejor la fase de ventas que contendrá nuestro sistema. 
 
En el año 2014, Acevedo Guzmán, Carolina Leonor en la tesis “Automatización 
del proceso de ventas y distribución utilizando tecnología web para la empresa 
Tres en línea S.A” donde su elaboración fue en Chile, específicamente en la 
Universidad de Chile. El proyecto de investigación en cuestión presento que el 
proceso de venta de la empresa Tres en línea tenía un déficit referente a la 
demora de los pedidos solicitados por sus clientes. Su proceso de ventas 
comienza cuando la persona encargada del almacén visualiza que la cantidad 
de sus productos este actualizado, luego brinda los productos a los vendedores 




empresa, ellos entregan los pedidos solicitados y el personal encargado procesa 
la información a un sistema corporativo. Todo lo antes mencionado es un trámite 
muy engorroso que genera retraso en el envío de los productos solicitados. El 
principal objetivo que desea obtener Acevedo es determinar la medida de la 
automatización del proceso de ventas implementando y dando uso a tecnología 
de plataforma web, para ello, decidió que la metodología RUP sea la que se 
utilice en dicha tesis. Para dicho proyecto se consideró realizar una investigación 
del tipo aplicada con diseño experimental, esto en base a un análisis que se 
realizó previamente. Los indicadores que se tomaron son el número o porcentaje 
de atención al cliente, y a su vez la disminución de tiempo en el procesamiento 
de los pedidos. Dicha investigación tuvo como resultado los siguientes datos 
para el indicador porcentaje de atención al cliente el pre-test obtuvo un valor de 
32,86% y en el post-test con la implementación del sistema fue de 71,43%; para 
el indicador tiempo en el procesamiento de los pedidos en el pre-test obtuvo 
92,23% y con el post-test 1078,66% En conclusión, Acevedo cumplió con su 
objetivo principal y determino que la Automatización del proceso de ventas y 
distribución utilizando tecnología web si mejora progresivamente las labores en 
la empresa Tres en línea S.A. 
De la tesis en cuestión se tomará en cuenta el aporte con respecto a tiempo que 
se tiene que atender el pedido de compra y conceptos básico. 
 
En el año 2015 López Wilson Wladimir en la investigación “Sistema web para el 
Proceso de Venta de la empresa Direpeli”, en la Escuela Politécnica Nacional 
describe la fundación PAE. Direpeli es una empresa ecuatoriana dedicada a 
distribuir libros, identifico como problemática realizaban registros de forma 
manual, y demoraban una semana en la emisión de facturas, guías y pedidos, 
ingreso de productos a almacén, verificación de datos de cliente, del estado del 
cliente; muchas veces existía redundancia de datos y en llenados de formato; 
causando incomodidad en el cliente ya que esperaba por mucho tiempo para 
que lo den por atendido. Su principal objetivo es determinar la influencia de un 
sistema web en el proceso de venta de la empresa. Para ello tomo la decisión 




influencia de la eficacia en ventas, así como la productividad de la misma. El tipo 
de investigación de la tesis es aplicada- con el diseño experimental. La población 
que se decidió tomar fue cuatro, y debido a que su muestra es del tipo es 
probabilística la cifra es la misma. Para su primer indicador eficacia en ventas el 
test previo tuvo como resultado un valor de 32,86%, así mismo, el test que se 
realizó posteriormente fue de 71,43%; para el indicador productividad en el pre-
test obtuvo 92,23% y con el post-test 1078,66%. En conclusión, la eficacia en 
ventas en base al área antes mencionada de la empresa es muy favorable 
porque aumento en 38,57% al igual que productividad con el 986.43% de 
aumento favorable; por tanto, el sistema web mejoro favorablemente el proceso 
de ventas quedando la organización satisfecha. 
De la tesis de López podemos extraer la información de su indicador de 
productividad. Además, que nos da pautas para la elaboración de nuestro 
sistema enfocado en los servicios de venta. 
 
En el año 2014, Nilo Alfredo y Zavala Guerrero en el Proyecto de Graduación 
“Design of a Process Management System for the Sales Area of a Company 
located in the Marketing of Agricultural Products located in the City of California” 
desarrollada en el país de EE. UU, distrito de california, específicamente en la 
Universidad Estatal de San Diego. La problemática hace referencia a un 
incremento en los mercados, por ende, esto afecta a las organizaciones en todo 
aspecto. Esto también ha generado que los procesos de la organización se 
adapten a la tecnología de hoy en día, esto provoca un gran impacto, que ha 
permitido que haya riesgos tanto a nivel nacional como internacional. Por 
consiguientes, la Comercialización de Productos Agrícolas debe tener 
precauciones de las decisiones que empleara en su área de ventas. Se 
considera prudente conocer las operaciones que se realizan en el área de 
ventas, para que de dicha forma se puedan evaluar a través de diferentes 
controles que permitan alcanza los objetivos planeados por dicha área. Si se 
emplea dichos procesos correctamente habrá una mejoría progresiva en la 
satisfacción del cliente y por ende mejoraran las ventas exponencialmente. Los 




el número de reclamos recibidos, puesto a que antes se presentaba un 36%, lo 
cual afectaba al área de ventas presentándose devoluciones.  
Mediante la investigación internacional mostrada con anterioridad se extrajo 
como valor las diferentes estrategias que ayudaron a la mejoría de las ventas. 
 
En el año 2014, Aguayo Eldredge Paul Alejandro y Salcedo Mena, David Patricio 
en la tesis “Desarrollo de un sistema Web para ventas por catálogo para 
AGROIMZOO CÍA. LTDDA”, dicha tesis de elaboro en Ecuador, específicamente 
en la Escuela Politécnica Nacional. El trabajo de investigación nos habla de la 
organización AGROIMZOO, cuyo fin tiene realizar consultoría y enviar a 
diferentes sectores insumos agropecuarios. Sus procesos en la actualidad se 
manejan de forma personal, esto es un déficit debido que, muchas 
organizaciones manejan sus ventas a través de sitios webs. Un aporte que se 
dio a la tesis es que toda organización hoy en día debe sumergirse a la red de 
internet para tener igual de oportunidades y competir con otras empresas, la 
automatización es necesario para brindar un ben servicio y más aún en las 
ventas. La principal labor de la tesis es el desarrollo de tecnología web, es decir, 
sistema, que permita que las ventas por catálogo mejoren a través de 
promociones y confirmaciones de ventas con pagos vía paypal. La inclusión de 
MVC a la arquitectura del proyecto permitió efectuar muchas labores aptas para 
la organización, así mismo, la utilización del framework mejoro el desempeño de 
varias tareas de lógica. Obteniendo dicho sistema de ventas se desea que la 
organización en estudio mejore de forma paulatina su presencia y alcance 
nuevos clientes tanto a nivel nacional como internacional. 
La tesis de Aguayo y Salcedo nos ayuda en nuestra investigación dándonos una 
idea la elaboración del sistema web, así mismo, la arquitectura MVC, base de 







1.3. Teorías relacionadas al tema  
Proceso de venta 
Según Stanton, Etzel y Walker (2017), sostiene que el proceso de venta se 
encuentra sometido a un proceso de cuatro filtros, los cuales emprende desde 
el vendedor para alcanzar a satisfacer la necesidad del comprador potencial, 
el objeto del proceso es producir en el cliente la reacción de desear comprar 
el producto (p. 604). 
Según Siguencia y Ullari (2015), sostienen que a través de dicho proceso se 
puede ofertar una cantidad mayor de productos con la intención de complacer 
la demanda de los clientes, establece la posibilidad de utilizar tecnología de 
alta calidad para alcázar los objetivos (p. 67).  
Fases de proceso de venta  
De acuerdo con De la Parra y Madero (2014), se clasifica en cuatro el proceso 
(p. 69) 
Planificación y estrategia de venta, se define el proceso y se organiza las 
actividades próximas a ejecutar para consolidad la venta, se debe también 
efectuar el análisis del mercado de los servicios brindados. 
En una agencia de viajes mayorista dicha fase se efectúa al verificar las ventas 
realizadas por a nivel general. Esto podemos realizarlo al conocer la 
información de nuestros clientes minoristas y clientes que obtuvieron servicios 
con nosotros. 
Búsqueda de clientes, se enfatiza en la acción de alcanzar la necesidad de 
los posibles clientes para realizar las ventas, es indispensable establecer que, 
cada venta es única. 
En esta fase con la información obtenida de servicios brindados anteriormente 
podemos crear nuevos servicios o crear promociones de un servicio existente 
que permita captar y consolidar al agente minorista y cliente. 
Presentación de la venta, está conformado por tres etapas, las cuales son 




condicionamiento a la compra del cliente con relación al producto que se 
oferta. 
En esta fase se muestra los servicios brindados, para ello se da el precio e 
imágenes llamativas (en algunos casos testimonios de personas que tomaron 
el servicio), esto permite que la agencia o cliente verificar los servicios 
brindados y proceder con la última etapa del proceso de venta. 
Cierre de la venta, es finiquitar el acto de venta de manera exitosa, debido a 
que el cierre se enfoca en la utilidad y provechoso de la operación ejecutada 
en el ámbito empresarial (pp. 69-70). 
Para el cierre de venta se procede a recolectar datos del cliente mediante un 
ambiente seguro para posteriormente darle un seguimiento de los servicios 
que se le brindo. Dicha información será útil para volver a proceder con el ciclo 
de la venta. 
 
Dimensiones e indicadores del proceso de venta  
Dimensión: Planificación y estrategia de venta                                                                                                                                                                                                                                                  
▪ Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV) 
Según Rivadeneira (2015) define que, la planificación y estrategia de 
venta con su indicador porcentaje de crecimiento en ventas indica que 
porcentaje crecieron, decrecieron o se mantuvieron dentro de un periodo 
de tiempo determinado; lo obtenido nos permitirá conocer y analizar cómo 
va el avance ya sea de forma buena o mala (p. 22).  
Es por ello que, el autor menciona que en la siguiente fórmula del 
porcentaje de crecimiento en ventas (p. 23) se podrá hallar el aumento 
en las transacciones conforme al resultado. 
Tabla 1: Formula del porcentaje de crecimiento en ventas 
PCV= (Valor Reciente / Valor Anterior) -1) × 100 





Dimensión: Cierre de la Venta 
▪ Indicador: Productividad en ventas (PV) 
Según Rivadeneira (2015) de acuerdo al cierre de la venta con el 
indicador productividad en venta existencia estar agrupado con la 
eficiencia, y el concepto mantenido es a menor tiempo invertido se llegará 
a lo requerido; siendo así que, la máxima productividad se tomará como 
la rentabilidad en la empresa u organización (p.24) 
Según Marín y García (2014) manifiestan que, “en base a la fórmula 
mostrada se encontrará en unidades la productividad en ventas”: (p.32) 
Tabla 2: Fórmula para hallar la productividad en ventas en unidades 
 
 
Fuente: Rivadeneira Unda (2015) 
Sistema Web 
Según Sánchez (2016), sostiene que, “el sistema web está orientado a 
generar ahorros en el costo, tiempo y recurso humano” (p. 11)., siendo así 
que, la rentabilidad la empresa acrecentará y debido a que se gestionará 
mejor a los clientes, proveedores, distribuidores, entre otros sujetos 
relacionados a la cadena corporativa. Es pues, necesario los sistemas web 
debido a que demuestran mayores estándares de resultados a favor de la 
organización esto es en comparación con el sistema tradicional, pues la 
denotación de los beneficios se acumula para el bienestar de la empresa.  
Según Castro (2017) señala que, “el sistema web es un software ejecutable 
a través de internet o intranet, siendo así que, la aplicación web resulta ser 
liviana y se puede materializar a partir de cualquier herramienta de 
programación que sea permitido por los diferentes webs; de ello” (p 7), se 
puede acreditar que la interacción de los datos del sistema se puede ejercer 
desde cualquier computadora o laptop con conexión a internet en cualquier 
momento que pretenda utilizarlo el usuario esto es debido a que no existe la 
necesidad de instalación de software alguno para utilizarlo. Entonces, 
tenemos al usuario como al sujeto que puede acceder a su cuenta online y 
PV=
Total de ventas realizadas por día





se encuentra listo para trabajar desde su computadora sin límites con 
relación a la configuración o su hardware; cabe señalar que, la aplicación 
puede ser utilizar por múltiples usuarios al mismo tiempo.  
Según Chipana (2017) se define al sistema web como una aplicación cliente-
servidor; a través del navegador web, el cliente envía solicitudes a los 
servidores y estos le remiten información de vuelta a los navegadores. La 
diferencia que existe de la tradicional aplicación cliente-servidor se funda en 
el uso del programa, esto es, el navegador web. (p.22) 
 
Arquitectura de un sistema web 
Según Rodríguez y Quintana (2014), se determina que, su uso brinda 
muchas ventajas al desarrollador Web ya que las páginas se procesan más 
rápido, es sencillo de instalar, volver a darle uso al código, existe bastante 
documentación en la red, la creación de módulos sea sencillo de realizar, 
acceso a las clases y las diferentes librerías disponibles, además de la 
arquitectura de la Web. (p. 221) 
Cardenas y Uriol (2016), determinaron que la arquitectura web es toda la 
tecnología que se utilizar para que se desarrolle un servidor y este nos da la 
oportunidad de que un usuario pueda ver el contenido mediante una 
conexión a internet (p. 36). 
Según a Cardenas y Uriol (2016) la arquitectura de web se divide en las 
siguientes capas.: modelo vista, control. (p. 36) 
 
La arquitectura web de tres capas 
Los sucesos que brinda un mejor desarrollo de un sistema web son el 
modelo, vista y control (MVC). Este objeto brinda 3 capas a seguir que cada 
una de ellas son distintas, pero se encuentran relacionadas, también se 




al momento de desarrollar las aplicaciones y su posterior mantenimiento 
(Salvador, 2016, p. 109).  
Modelo:   
Es la capa donde se encuentra el modelado de la BD y así pueda ingresar 
la data requerida, como actualizar y modificar. Ya que en el modelado 
estarán las consultas necesarias para poder obtener el contenido de las 
tablas (Catarina, 2017, p.11). 
Vista:   
Muestra la gráfica necesaria para que interactúe el usuario final, es decir, 
una página HTML con contenido que se muestra según los requerimientos 
del usuario es una vista (Catarina, 2017, p.11). 
Controlador:   
Proveniente de la vista como un evento, este despacha estos eventos 
dependiendo de la funcionalidad que presente el modelo, traduciendo estos 
para ser interpretados tanto para la vista como el modelo, esto se realiza por 
cada evento notable que se obtenga (Catarina, 2017, p.12).                                                      
   Figura 3: Modelo - Vista – Controlador (MVC) 
 
Metodología de desarrollo de software – Sistema web  
Mediante la siguiente investigación, se ejecutaron diversas metodologías 





































Según Jiménez (2014), nos indica que, RUP en la rama de la ingeniería es 
una metodología para la elaboración de software. Dicha metodología se 
encarga de asignar diferentes responsabilidades a la organización que 
desempeña como su meta la fabricación de tecnología en cuestión (p. 28). 
La metodología mencionada anteriormente maneja un ciclo en espiral, donde 
genera tareas mediante las fases que se le componen. Los procesos de la 
metodología se dividen en cuatro fases.  
➢ Fase de Inicio 
En esta fase, se inicia mediante los diferentes flujos de trabajos que se 
requerirán según lo establecido por la empresa u organización que desea 
elaborar el proyecto. Dichos flujos deben contener los objetivos, la 
planificación y también de forma muy importante la arquitectura del 
proyecto. Estos se deben aplicar de forma exhaustivo siempre y cuando 
no se tenga idea de los procesos a seguir en la elaboración, si es que se 
tiene un conocimiento previo no es requerido analizar detenidamente. 
➢ Fase de Elaboración  
En esta fase a través de diagramas de casos de uso perfectamente 
documentado se debe revisar que la arquitectura del sistema esté bien 
planteada, además que el modelo de negocio debe estar correctamente 
detallado para posteriormente comenzar a realizar el manual del usuario. 
Dicho manual debe contener descripción del proyecto, dar a conocer la 
fiabilidad del proyecto y el costo de la elaboración del proyecto.  
➢ Fase de construcción 
En la tercera fase, se observará como el software es elaborado de forma 
fisca mediante los códigos requeridos y pruebas denominadas alfa. Las 
pruebas llamadas beta se realizarán en el inicio de la fase cuatro. 
➢ Fase de transición 
En esta última fase se realiza la entrega del proyecto (software) para 
posteriormente realizar el seguimiento y verificar la calidad de dicho 




tal que brindar al cliente un buen servicio, así mismo, también se realiza 
la información detallada del uso del proyecto a nivel usuario. 
 
 
Como se visualiza en la figura de las fases RUP, cada uno tiene una serie 
de tareas que debe cumplir. Algunas solo abarcan pequeños aspectos en la 
fase inicial, pero cuando va pasando a las siguientes fases hay labores que 
ya no se realizan y otros que tiene una mayor significancia. Al final para que 
la metodología este completa deben transcurrir todas las fases con éxito 
aplicando los diagramas correspondientes. 
Metodología XP 
Letelier y Penadés (2014), refieren que la metodología XP es de tipo ágil, 
orientada a aumentar los vínculos interpersonales en el desarrollo del 
software; a través de este método se promueve la actividad en equipo y se 
impone énfasis en el aprendizaje continuo de los programadores, 
estableciéndose un buen ambiente laboral; es indispensable considerar que, 
la metodología XP mejora a partir de capacitación entre el cliente con el 
equipo de programación a través de una comunicación fluida que permite la 
participación, simplicidad en la soluciones ejecutadas y la aptitud de asumir 
los cambios. Se tiene en cuenta al XP para la ejecución de los proyectos con 
requisitos imprecisos y volubles al cambio en donde puede mediar un alto 






















La metodología mencionada anteriormente también cuenta con cuatro fases 
para su elaboración, a continuación, hablaremos un poco de cada una de 
ellas. 
➢ Fase de Planificación 
Una del as principales labores en esta fase es la elaboración de Historias 
de usuario. La metodología XP en esta fase se encarga de detallar 
exhaustivamente r las historias de usuario con el cliente. Dichas historias 
son igual a un caso de uso, pero con algunas diferencias marcadas tales 
como velocidad de elaboración y practicidad. 
➢ Fase de Diseño  
En esta fase se pretende realizar un diseño apropiado, simple, pero 
detallado referente a los métodos. Referente al código, la utilización de 
clases con nombre que el usuario pueda entender fácilmente y también 
si surge algún riesgo pueda ser solucionado de manera rápida y eficaz. 
➢ Fase de Desarrollo 
La fase de desarrollo se procede a codificar o realizar la ejecución del 
proyecto. Se recomienda siempre que esto se haga en compañía de un 
personal de la organización, ya que se va reflejar las historias de usuario 
y juntamente con el deben planificar las horas de elaboración de cada 
etapa. 
Fase de Pruebas 
En esta última fase como su nombre lo da a conocer se realizar los test 
para corroborar que todo funcione perfectamente. Dicha prueba debe 
































Como se observa en la figura, las fases de la programación extrema son 4,
Planificación, Diseño, Desarrollo y Pruebas. Cada una abarca unas 
actividades que se deben cumplir para la metodología pueda ser eficaz en el 
proyecto que se haya se usar. 
 
Metodología SCRUM 
Según Citón (2015), sostiene que, la metodología Scrum es ágil para la 
gestión de proyectos en donde el objetivo primario resulta ser la elevación al 
máximo de la productividad en equipo; así también, reduce al máximo las 
burocracias o las acciones que se encuentran alejadas a la función y 
producción de resultados del software (p. 19).  
Selección de metodología de desarrollo de software – Sistema Web  
La tabla que se muestra a continuación contienes los diferentes criterios a 
utilizar para tomar la decisión de que metodología se usará para nuestro 
software, es decir, sistema web. 
Tabla 3: Selección de la Metodología de Desarrollo de Software – SW. 
 CRITERIOS RUP XP SCRUM 





2 Basado en los requerimientos del 
cliente. 
   
3 Preparado para cambios durante el 
proyecto. 
   
4 Pocos artefactos en su 
documentación. 
   
5 Basado a un contrato flexible.    
6 Involucra a grupos pequeños para 
realizar el proyecto. 
   
7 Basado a procesos y normas poco 
controlados. 

























Para tomar la decisión de que metodología usar para el software, se decidió 
brindar la validación de expertos a 3 ingenieros de la rama de sistemas, dicha 
herramienta se le denomina juicio. 
 
la metodología fue escogida mediante los resultados obtenido en la 
validación hecha por 3 expertos mediante el instrumento de juicio de 
expertos. (Ver Anexo 6). 
 







Al visualizar la tabla 4, se podrá ver los nombres de los expertos mediante 
una puntuación se pudo seleccionar la metodología adecuada para para el 
proyecto de investigación. De acuerdo al puntaje obtenido, la metodología 
SCRUM es ajustable tanto para pequeños, medianos y grandes proyectos. 
 
Metodología SCRUM 
Según SCRUMstudy (2017), define que: es la metodología ágil más popular 
ya que se puede adaptar, es amigable, tiene buena velocidad de actividades, 
muy eficaz y apta para la realización de cambios de último minuto. En la 
ejecución de un proyecto es rápido en la elaboración de los procesos.  (p. 2) 
Se puede apreciar en la Figura 4 el flujo de Scrum 
EXPERTO RUP XP SCRUM 
Orleans Gálvez tapia 28 21 35 
Abraham Rafael Sáenz Apari 25 22 35 
Jhonatan Isaac Vargas Huaman 28 21 35 
























Figura 4: Flujo de SCRUM. 
 
Scrum también se utiliza para resolver situaciones de entregas demoradas, 
ya que cuando una entrega se alarga demasiado, por ende, la calidad del 
producto y el servicio baja y los precios aumentan, si se requiere tener 
carácter frente a la competencia, es decir, si un equipo de trabajo está 
rotando demasiado y tienen una moral baja, cuando es necesario identificar 
y solucionar deficiencias sistemáticamente. (Anchundia Alvarado, 2016, p. 
23) 
Principios de SCRUM  
Son las bases para el uso del framework y son aplicados sí o sí en el 
desarrollo del proyecto. Los principios de Scrum son 6: control del proceso 
empírico, auto-organización, colaboración, priorización basada en valor, 
time-boxing y desarrollo iterativo (ScrumStudy, 2017, p. 9).  





















































El proceso de la metodología SCRUM 
Scrum maneja diferentes actividades que se ejecutan en procesos que se 
juntan en 5 fases. Los procesos son en total 19, dichos procesos se deben 
aplicar en los proyectos que utilicen la metodología. (ScrumStudy 2017, p. 
16) 
Se puede apreciar de la Tabla 5 los procesos del Scrum:  










1.4. Formulación al problema  
Problema general 
• ¿Cómo influye un sistema web en el proceso de ventas en la agencia 
de viajes “Dika Travel”? 
 
Problemas específicos 
• ¿Cómo influye un Sistema Web en la productividad de ventas de 
paquetes turísticos en la Agencia de Viajes “Dika Travel”? 
 
• ¿Cómo influye un Sistema Web en el porcentaje de crecimiento de 

























1.5. Justificación del estudio  
Justificación institucional 
Según Castro (2017) refiere que, conociendo la dinámica desenfrenada del 
mercado, el negocio que se pretende realizar necesita de la inversión en 
tecnologías y equipos de desarrollo a efectos de mejorar de manera constante 
los procesos y aporten un mayor valor a la organización a efectos de que se 
desarrolle a un nivel equivalente o por encima de la competencia, ya que, de 
esta manera obtendrá una mayor participación en el mercado (p. 128).  
Es por ello que, se concibe que la empresa habrá alcanzado una mejor imagen 
institucional debido a las ventajas que promueve la implementación del 
sistema con relación al nivel competitividad en el mercado que se expresa. 
Justificación tecnológica 
Según Cicere (2014), estableció que las empresas se encuentran dentro de 
una competencia continua a nivel global, debido a que se reconoce el rol 
indispensable de la tecnología en las mismas para establecer el éxito. Debido 
a ello, se ha concebido nuevas tecnologías y productos sofisticados (p. 10). 
Nuestra investigación se encuentra justificada en el extremo relacionada a la 
tecnología ya que la empresa sometida al estudio obtendrá un sistema web 
para su proceso de venta, siendo esta herramienta de un adecuado manejo 
para la información, esto será de mayor agilidad y automatización para el 
proceso de ventas. 
Justificación operativa 
Según Avila (2014) manifiesta que el sistema informativo genera el 
replanteamiento del proceso vigente; puesto que, con la ayuda del software 
se puede automatizar el mismo, debido al fácil procesamiento de la data se 
puede recibir la información. Además de ello, se puede gestionar con las 
autoridades encargadas para que tomen las decisiones (p. 4).  
Es indispensable aclarar que, hasta la fecha la empresa sigue utilizando un 




pasaje, hospedaje o las promociones por temporada, aniversarios o fechas 
célebres, además de indicadores para tener referencias sobre el sistema 
porcentual sobre el aumento y la productividad en las ventas; entonces, 
cuando se utiliza el sistema web en el proceso de ventas, no solamente se 
automatizará el referido trámite, sino que, se tendrá la veracidad sobre los 
datos obtenidos como resultados. 
 
Justificación económica 
Según Alva Menéndez (2016), define que Diversas empresas se localizan 
involucradas en proyectos con el fin de obtener mejoras mediante la 
automatización y optimización de procesos. Lo que buscan lograr es niveles 
óptimos de eficiencia y efectividad a un bajo costo. (p. 2). 
Nuestro sistema web ofrecerá de manera casi inmediata una reducción de 
pérdidas económicas en las ventas de paquete de pasaje como también 
pérdida de clientes. Ya que los trabajadores para realizar las ventas de 
paquete de pasaje de viaje tienen una lista de clientes que ha atendido durante 
el día para realizar la cotización del precio de pasaje de viaje, alojamiento y 
tour de selección del cliente. Al coordinar con las empresas que tiene contacto 
se demora en enviarle lo solicitado, por lo cual genera una molestia al cliente 
al no darle el precio solicitado a tiempo, en consiguiente perdemos potenciales 
clientes, al mes nos genera una pérdida de S/. 42 000 mensual, a los seis 
meses S/. 252 000, al año S/. 504 000 y a los cinco años S/. 2 520 000. 
Por ello, mediante la realización del sistema web para la agencia turística le 
estaríamos ahorrando a la agencia S/. 504 00 anual. 
1.6. Hipótesis  
Hipótesis General  
• El sistema web mejora el proceso de ventas de los paquetes turísticos 







• El sistema web aumenta la productividad de ventas para el proceso de 
ventas de los paquetes turísticos en la agencia de viajes “Dika Travel”. 
• El sistema web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas para 
el proceso de ventas de paquetes turísticos de la agencia de viajes 
“Dika Travel”. 
 
1.7. Objetivo  
Objetivo General 
• Determinar la influencia de un Sistema Web en el proceso de ventas 
de los paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
 
Objetivo Específicos 
• Determinar la influencia de un sistema web en la productividad de 
ventas de paquetes turísticos en la agencia de viajes “Dika Travel”. 
 
• Determinar la influencia de un sistema web en el porcentaje de 
crecimiento de ventas del proceso de ventas de paquetes turísticos de 




II. MÉTODO  
2.1. Diseño de Investigación 
Método de investigación: Hipotético deductivo 
Según Rodríguez (2017) consiste que, el método hipotético deductivo empieza 
mediante una hipótesis que nace a través de principios dados por unas reglas 
de deducción. Si la hipótesis corresponde a lo que se obtiene, se da como 
afirmativo la veracidad de los datos. (p.189). 
Dicha investigación fue efectuada por medio del tipo de estudio, diseño del 
mismo y desarrollo de la metodología. Otros datos también son la población, 
muestra, muestreo, método de análisis, técnica e instrumento de recolección de 
datos. Todo lo antes mencionado se detallará más adelante. 
Tipo de investigación 
• Explicativa: Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) nos menciona 
que “El tipo de investigación abarca la causa de algunos eventos como los 
fenómenos del mismo, no solo detalla lo ocurrido si no genera relaciones 
entre definiciones”. (p. 95). 
• Experimental: Según García Sanz (2015) manifiesta que “En el tipo 
experimental, la persona encargada del proyecto puede cambiar los datos 
de estudio ya sea de forma que aumente o disminuya el valor de sus 
variables, asimismo, las diferentes conductas que puede observar”. (p. 5). 
• Aplicada: Se considera que es importante para que se pueda evaluar, 
comparar, interpretar, establecer precedentes, determinar casualidad y sus 
implicaciones (Hernández Sampieri, 2014, p. 42).   
 
El estudio realizado es de tipo aplicada, debido a que se busca implantar la 
buena calidad mediante un análisis del proceso, esto nos permite obtener 






Diseño de investigación: Pre-experimental 
La investigación tiene un diseño experimental enfocado en el tipo pre-
experimental, puesto que nuestro objetivo es basa en mejorar el proceso ventas 
en la agencia de viajes “Dika Travel”, se está midiendo a través de una 
evaluación antes y después de cumplir con el objetivo (pre-test y post-test). 
Según Hernández, Fernández y Baptista. (2014), refiere que se les denomina de 
esta forma debido a que el control es mínimo, esto es, el grupo sometido a este 
diseño de investigación es sometido a una evaluación previa al tratamiento 
experimental, seguidamente se le efectúa el método para que al finalizar se le 
aplique la evaluación posterior para verificar que tanto influye (p. 141). 
 
 
Fuente Hernández, Fernández y Baptista (2014). 
Siendo: 
• G (Grupo de sujetos): Referencia al grupo en el cual se realizó la 
medición para el proceso de ventas, en este caso fueron los registros de 
las cotizaciones.  
• O1 (Pre-test o medición inicial): Es la medición del grupo (registros de 
ventas) previo a la implementación del sistema web.  
• X (Estímulo o tratamiento): Aplicación de la herramienta de tecnología 
web para el proceso de ventas, mediante la valoración obtenida por el pre-
test y post-test se evaluó si ocurrió cambio alguno. 
• O2 (Pos-test o medición final): Es la medición del grupo (registros de 
ventas) tras la implementación del sistema web. 
 
2.2. Variable, Operacionalización 
Definición Conceptual 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2014), definen que: “Describen la 
esencia o las características de una variable, objeto o fenómeno. Estas 




últimas constituyen la adecuación de la definición conceptual a las 
necesidades prácticas de la investigación.” (p. 119) 
➢ Variable Independiente: Sistema web 
Según León (2017), el sistema web es una aplicación cliente-servidor, 
los navegadores solicitan a los servidores y estos le remiten las 
respectivas respuestas de retorno a los navegadores (p. 22). 
➢ Variable Dependiente: Proceso de venta 
Según Oriol Bel (2018) señala que es la sucesión de actividades que 
la empresa debe de realizar desde que ejerce la captación del cliente 
potencial hasta finalizar la transacción a favor de la compañía (p. 15). 
Definición operacional 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2014), definen que: Una definición 
operacional abarca actividades descritas en procedimientos que se visualizan 
para obtener impresiones sensoriales, dicha labor nos brinda un concepto ya 
sea en menor o mayor índice. (p. 120) 
➢ Variable Independiente: Sistema web 
El sistema es compatible con las diferentes plataformas que existen, 
además nos permite maximizar la calidad de servicio, rápido acceso, 
seguridad de información, realización de pruebas de forma fácil y 
elaboración de aplicaciones que solicite el cliente. 
➢ Variable Dependiente: Proceso de venta 
Es el proceso encargado de las ventas de paquetes turísticos en la 
agencia “Dika Travel”, ahí se realiza la planificación, estrategia de 
ventas, además del cierre de ventas. Además de tener los indicadores, 















El sistema es compatible 
con las diferentes 
plataformas que existen, 
además nos permite 
maximizar la calidad de 
servicio, rápido acceso, 
seguridad de información, 
realización de pruebas de 
forma fácil y elaboración de 
aplicaciones que solicite el 
cliente. 





Es el proceso encargado 
de las ventas de 
paquetes turísticos en la 
agencia “Dika Travel”, 
ahí se realiza la 
planificación, estrategia 
de ventas, además del 
cierre de ventas. 
Además de tener los 
indicadores, 
productividad en ventas 
y porcentaje de 
crecimiento en ventas 
Planificación y 








Cierre de la Venta 



























Tabla 7: Indicadores 





















































Se evaluará el 
Porcentaje de ventas 
que se han recibido en 















































































Se evaluará el 
Porcentaje de ventas 
que se han recibido en 



















































































2.3. Población y muestra 
Población 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) sostiene que, “la denominada 
población consiste en la acumulación de los diferentes casos que se relación 
entre sí con ciertas características” (p. 174). Es por ello que, el fenómeno 
analizado en su totalidad, posee una población que genera los datos para la 
investigación.  
En esta tesis la población de estudio de la empresa Dika travel. Está 
compuesta por el total de ventas realizadas en Lima en un lapso del mes de 
mayo del año 2019 en la Ciudad de Lima, que son 1980 ventas realizadas.  
Muestra 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) sostiene que, “La muestra se 
encuentra mediante la población, dichos datos extraídos de la población 
deben contener exactitud, ya que reflejaran una parte con respecto a la 








Z: Intervalo de confianza. 
E: Error de muestreo. 
p: Porción o frecuencia con la que la característica en estudio se 
encuentra en el universo. 
q: Complemento de p (q = 1 – p) 
N: Tamaño de la población 
Siendo en el proyecto de investigación: 
Z: 95% -> 0.95 
E: 5% -> 0.05 




q: 1 – 0.25 = 0.75 
N: 1980 
Tamaño de muestra: Porcentaje de crecimiento de venta   
N: 1980 registra de ventas del mes de mayo.  
Z: Nivel de confianza (al 95% = 1,96)  






= 322 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑑𝑎𝑠 
Tamaño de muestra: Productividad de ventas  
N: 1980 registra de ventas del mes de mayo. 
Z: Nivel de confianza (al 95% = 1,96)  










Según Vivanco Arancibia (2014), hace mención que “La afijación proporcional 
indica que el tamaño de los estratos muéstrales es proporcional al tamaño de 








Ni: Tamaño de población del estrato i. 
Ni: Tamaño de muestra del estrato i. 
El muestro que se empleó en la tesis es denominado probabilístico aleatorio 
simple, ya que la población es finita y cada elemento tiene la misma 
probabilidad de ser escogido. 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Técnicas: Fichaje 
Denominado instrumento donde se realiza la recolección de datos de forma 
eficaz. En la investigación se realizará la técnica del fichaje.  
Según Rodríguez Chacon (2018) refiere que el fichaje es la actividad que 
realiza el investigador para tomar los datos generados del presente estudio, 
debido que dicha técnica almacena sus ideas y permite el depósito 
acumulativo de datos que obtiene de su labor (p. 512).  
El presente trabajo se desarrollará esta técnica a efectos de registrar y 
almacenar datos informativos derivados de diversas fuentes, a efectos de 
recordar y manejar de manera adecuada los contenidos vertidos en las obras 
analizadas. 
 
Instrumento: Ficha de Registro 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) menciona que “la ficha de 
registro de actividades es el documento que contiene la información necesaria 
sobre la actividad a desarrollar para garantizar el buen desarrollo de la 
misma.”  
Se efectuaron varias entrevistas a la Agencia Dika Travel con el objetivo de 
observar y realizar un test al proceso de ventas en la agencia. Esto nos dio 
potestad de calificar la cantidad de reportes que se atienden en 30 días. La 




elaboró para custodiar los nuevos datos emitidos por las ventas y contrastarlo 
con el valor anterior menos uno por el cien por ciento a efecto de alcanzar el 
resultado en unidades durante el mes.   
Validez 
Se define como la evaluación cumple con lo necesario para rendir lo que está 
establecido. Esta definición tiene algo en contra, ya que indica que solo a 
través de una sola evaluación se tiene una validez, lo cual es definida por una 
investigación que si la evaluación cumple con lo que debe brindar entonces 
es apta para darle validez (Ventura León, 2017. p. 94). 
➢ Validez de Criterio: Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) 
nos menciona que, El instrumento de medición denominado criterio, se 
formula al tener dos resultados como datos y comparándolos de tal 
manera de una persona externa pueda avalar el criterio planteado. (p. 
202). 
➢ Validez Contenido: Según Shuttleworth (2018) afirma que, El 
contenido como validez abarca varios aspectos, uno de ellos es que 
permitirá seleccionar los ítems de todo lo que se requiere, esto permitirá 
poder escoger a los más importantes para el proyecto. (p.30) 
➢ Validez Constructo: Según Hernández, Fernández y Baptista (2014) 
expresa lo siguiente, la validez enfocada en constructo permite evaluar 
la medida del test del proyecto y de esa manera poder verificar si tiene 
algún vínculo con otra medida de un test diferente, sin embargo, para 
este último test no se utiliza un criterio. (p.203) 
 
La ficha de expertos fue nuestro instrumento escogido, dicha herramienta 
fue validado por tres ingenieros de la universidad. En la Tabla 8 podrá 







Tabla 8: Validez por Evaluación de Expertos 
 
Confiabilidad de instrumento 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2017), sostiene que, no hay 
instrumento que puede pueda ser útil sí primeramente no se ha evaluado y se 
haya afirmado que es confiable. Por ende, es indispensable someter a la 
prueba ante la medida diseñada para determinar su confiabilidad, 
consiguiéndose de esta manera una propiedad de puntuaciones que califica 
la viabilidad de la prueba (p. 85). 
Para ello se realizó la correlación de Pearson se pueden apreciar en la Tabla 
9. 
Tabla 9: Coeficiente de Correlación de Pearson 
R Correlación  
-1.00 Correlación negativa perfecta. 
-0.90 Correlación negativa muy fuerte. 
-0.75 Correlación negativa considerable. 
-0.50 Correlación negativa media. 
-0.25 Correlación negativa débil. 
-0.10 Correlación negativa muy débil. 
0.00 No existe correlación alguna entre las variables. 
+0.10 Correlación positiva muy débil. 
+0.25 Correlación positiva débil. 
+0.50 Correlación positiva media. 
+0.75 Correlación positiva considerable. 
+0.90 Correlación positiva muy fuerte. 
+1.00 Correlación positiva perfecta. 
 
EXPERTO 
 Ficha de Registro: 
Porcentaje de Crecimiento 
en Ventas 
Ficha de Registro: 
Productividad en Ventas 
JHONATAN ISAAC VARGAS 
HUAMAN 
71% 71% 
GALVEZ TAPIA ORLEANS 80% 80% 
































































Confiabilidad: Porcentaje de crecimiento de venta 
En la Figura 6 se observa que la confiabilidad para el indicador de Porcentaje 
de crecimiento de venta en el plazo establecido es de 0.864, el cual está entre 
la positiva considerable y positiva muy fuerte, por ello se garantiza la fiabilidad 
de este instrumento. 
Figura 6: Fiabilidad del instrumento Porcentaje de crecimiento de ventas 
 
Confiabilidad: Productividad de ventas 
En la Figura 7 se observa que la confiabilidad para el instrumento de 
Productividad de ventas es de 0.855, el cual está entre la positiva considerable 
y positiva muy fuerte, por ello se garantiza la fiabilidad de este instrumento. 







Los datos para realizar la confiabilidad de la correlación de Pearson se 
encuentran en el Anexo 5. 
 
Correlaciones 
 PCV_TEST PCV_RETEST 
PCV_TEST Correlación de 
Pearson 
1 ,864** 
Sig. (bilateral)  ,000 






Sig. (bilateral) ,000  
N 20 10 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
 
Correlaciones 
 PV_TEST PV_RETEST 
PV_TEST Correlación de 
Pearson 
1 ,855** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 20 10 
PV_RETEST Correlación de 
Pearson 
,855** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 20 10 













































2.5. Métodos de análisis de datos 
Un objetivo segundario de nuestro proyecto es contar con el análisis y 
procesamiento de los datos generados mediante la recolección hecha por los 
instrumentos, la estadística para calificar los resultados generados por el 
procesamiento de los datos y así mismo, realizar con la hipótesis general y 
especifica una comparación.  
Utilizando la productividad en ventas, además del porcentaje de crecimiento 
en ventas que son nuestros indicadores pudimos conocer los resultados 
obtenidos dados por la T Student (Prueba), dado que las muestras son 
inferiores a 30, esto fue utilizado para verificar los pros y contras de los datos 
previo y después de la prueba.  
Nuestra tesis genera el procesamiento de los datos los cuales se ejecutaron 
por medio de los instrumentos de recolección, de igual forma la obtención de 
resultados que se manejó a través de y de esa manera se podrá verificar que 
la hipótesis general y específicas sean comprobadas 
 
a) Prueba de Normalidad 
Cárdenas, Marisol, Uribe y Morales (2014) refieren que, la normalidad 
hecha prueba permite   una gráfica de probabilidad, además que 
elabora la hipótesis de prueba para evaluar si existen todavía 
observaciones (p. 65).    
Toledo (2014) desarrolla las características de la prueba y señala que 
la escala vertical de la gráfica se parece a la otra escala vertical del 
papel de probabilidad normal. El eje horizontal se define como una 
escala lineal. La línea un aproximado de la función de distribución 
acumulada para la población mediante ella de obtuvieron los datos. En 
la gráfica se   estimaciones numéricas de los parámetros de la 
población, m y s, el valor de la prueba de normalidad y el valor p 









Sí Kolmogorov-Smirnov kolmogorov (la prueba) se usa con el fin de 
comparar la población de la hipótesis de normalidad, entonces el 
estadístico de prueba sería la diferencia máxima, es decir, la mayor: 
 
 Fo(x) es la función teórica o correspondiente y Fn(x) es la función de 
distribución muestral de la población normal detallada en la nula 
hipótesis. 
La distribución del estadístico antes mencionado se define como 
independiente de la distribución poblacional detallada en la nula 
hipótesis y los valores críticos de dicho estadístico están tabulados. Si 
se estiman sus parámetros y la distribución postulada es la de siempre, 
se encuentran los valores críticos aplicando la corrección de 
significación dada por Lilliefors (Ventura, 2017, p. 111-112). 
 
Definición de Variable  
 
Ia: Indicador medido antes de la aplicación de un Sistema Web en el proceso 
de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
 
Id: Indicador medido después de la aplicación de un Sistema Web en el 
proceso de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
 
Hipótesis estadística  
 
Hipótesis Especifica 1 (HE1): Sistema web aumenta el Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la 
agencia Dika Travel 
 
Definición de variables: 
Ia1: Aumento el Porcentaje de Crecimiento de Ventas antes de la aplicación 
de un sistema web. 




aplicación de un sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H0): Sistema web no aumenta el Porcentaje de Crecimiento 
de Ventas en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika 
Travel 
H0: Id1 ≤ Ia1 
Hipótesis Alternativa (HA): Sistema web aumenta el Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la 
agencia Dika Travel 
HA: Ia1 < Id1 
Hipótesis Especifica 2 (HE2): Sistema web aumenta la productividad de 
ventas en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika 
Travel 
 
Definición de variables: 
Ia2: Aumento de la productividad de ventas antes de la aplicación de un 
sistema web. 
 
Id2: Aumento de la productividad de ventas después de la aplicación de un 
sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H0): Sistema web no aumenta la productividad de ventas 
en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
H0: Id2 ≤ Ia2 
Hipótesis Alternativa (HA): Sistema web aumenta la productividad de 
ventas en el proceso de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika 
Travel. 







EL NIVEL DE SIGNIFICANCIA: 
 Margen de error: x = 0.05 
 Nivel de confiabilidad: (1-x) = 0.95 = 95% 
  
 LA ESTADÍSTICA DE LA PRUEBA: 
Figura 8: Prueba 
𝑡 =









𝒙𝟏 ̅̅̅̅̅̅̅̅̅ = Media muestral Pre-Test 
𝒙𝟐 ̅̅̅̅̅̅̅̅̅ = Media muestral Post-Test 
S1 = Varianza grupo Pre-Test 
S2 = Varianza grupo Post-Test 
N = Número de muestra (Pre-Test / Post-Test)  
 
REGIÓN DE RECHAZO  
La región de rechazo es: t = tx 
Donde tx es tal que: 
P [t > tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular 
Luego, Región de Rechazo: t > tx 
 









Cálculo de la Varianza 
δ2  =






S2   =







𝒙 ̅̅̅ = Media 
𝜹𝟐 = Varianza 
𝑺𝟐 = Desviación Estándar 
𝑿𝒊 = Dato i que está entre (0, n) 
𝑿 ̅̅̅ = Promedio de los datos 
𝒏 = Número de datos 
 
LA DISTRIBUCIÓN T-STUDENT 
Figura 9: Distribución T-Student 
 
 
Análisis de Resultados 
El presente trabajo de investigación realizará su análisis de los datos en la 







2.6. Aspectos éticos 
Nuestra tesis tiene el compromiso de respetar la confidencialidad de la 
organización referente a sus datos, también la confiabilidad de la información 
de la agencia. Además, se dará conocimiento de las identidades de las 
personas y objetos que participaran de la investigación. 
Las reuniones con las personas se realizaron se realizaron con previo acuerdo 
y en horarios fuera del horario laboral, así no se perjudica en el tiempo laboral 
de las personas. 
La información brindada por la empresa Dika Travel los investigadores, se 
usará únicamente para el desarrollo del trabajo de investigación, respetando 

























3.1. Análisis Descriptivo 
Para este proyecto procedimos a utilizar un Sistema web para estudiar el 
porcentaje de crecimiento en venta, además de, la productividad de ventas en 
el proceso de ventas de paquetes turísticos; para dicha evaluación se utilizó 
un previo test, tal información nos ayudará a saber cómo está el indicador 
previo al uso del sistema web.  
 
• INDICADOR: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
En la tabla que se presenta a continuación, se visualiza los resultados 
descriptivos del indicador Porcentaje de Crecimiento de ventas. 
 
Tabla 10: Medidas Descriptivas del Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
Pre_Test_PCV 20 ,30 6,30 2,1800 1,6084 
Pos_Test_PCV 20 7,80 13,30 10,8100 1,6364 




El test previo ejecutado para la medida descriptiva del indicador Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas en proceso de ventas de paquetes turísticos 2,18% 
como valor obtenido, sin embargo, la evaluación posterior obtuvo un 10,81%.  
Para el indicador en cuestión se logró obtener como mínima de evaluación el 
valor de 0,3% en un test previo y en el test posterior un 7,80%; esto se muestra 
en la Tabla 10. Poder concluir entonces que hubo valores previos y posteriores 
al implementar el Sistema web. 
Otro dato que podemos observar en el cuadro es la desviación del indicador 
en cuestión, en la evaluación previa el valor obtenido fue de 1.60%, sin 




Figura 10: Porcentaje de Crecimiento de Ventas antes y después de 













• INDICADOR: Productividad de Ventas 
En la tabla que se presenta a continuación, se visualiza los resultados 
descriptivos del indicador Productividad de Ventas. 




 N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
Pre_Test_PV 20 1,63 2,38 2,0155 ,19742 
Pos_Test_PV 20 3,50 5,00 4,0250 ,40474 
N válido (por lista) 20     
 
 
El test previo ejecutado para la medida descriptiva del indicador Productividad 
de Ventas en proceso de ventas de paquetes turísticos 2,02% como valor 
obtenido, sin embargo, la evaluación posterior obtuvo un 4,03%.  
Para el indicador en cuestión se logró obtener como mínima de evaluación el 




























































muestra en la Tabla 11. Poder concluir entonces que hubo valores previos y 
posteriores al implementar el Sistema web. 
Otro dato que podemos observar en el cuadro es la desviación del indicador 
en cuestión, en la evaluación previa el valor obtenido fue de 0,19%, sin 
embargo, 0,40% fue la desviación en la evaluación posterior al sistema. 
 
 
Figura 11: Productividad de Ventas antes y después de implementado el 
Sistema web  
 
3.2. Análisis Inferencial 
Prueba de Normalidad 
A continuación, se procederá a realizar de los indicadores Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas, además del indicador Productividad de Ventas su prueba 
de normalidad. Para dicha prueba se utilizará Shapiro-Wilk como el método, ya que 
nuestra muestra consta de veinte fichas registros, y según dicho concepto, para 
poder utilizar dicho método la muestra debe ser menor a 50, dicho concepto es 
brindado por Toledo Sandago (2017). Para realizar dicha evaluación se necesitó 
del SPSS 25, un software de estadística. También concluimos utilizar el 95% para 














































Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal. 
Sig. ≥ 0.05 adopta una distribución normal. 
Dónde: 
Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste. 
Se generaron los siguientes resultados: 
• INDICADOR: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Mediante la prueba antes menciona los datos fueron puestos en 
comprobación de su distribución, esto tiene como fin saber que hipótesis 
se debe elegir. También se quiere verificar si el indicador Porcentaje de 
crecimiento de ventas cuenta con la distribución normal. 
Tabla 12: Prueba de normalidad del Porcentaje de Crecimiento de Ventas en el 
proceso de ventas antes y después del implementar el Sistema web  
Pruebas de normalidad 
 Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Pre_Test_PCV ,906 20 ,053 
Pos_Test_PCV ,964 20 ,643 
*. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
 
A través de la tabla antes mostrada, podemos afirmar que Sig. En la 
evaluación previa es 0,053 y en su evaluación posterior es 0,643; en ambos 
casos es superior a 0,05. Entonces podemos concluir que el Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas cuenta con una distribución normal. La afirmación en 

























































Figura 12: Prueba de normalidad Porcentaje de Crecimiento 
de Ventas antes de implementado el Sistema web  
Figura 13: Prueba de normalidad Porcentaje de Crecimiento 










































• INDICADOR: Productividad de Ventas 
Mediante la prueba antes menciona los datos fueron puestos en 
comprobación de su distribución, esto tiene como fin saber que hipótesis 
se debe elegir. También se quiere verificar si el indicador Productividad de 
ventas cuenta con la distribución normal. 
 
Tabla 13:Prueba de normalidad de la Productividad de Ventas antes y después de 
implementado el Sistema Web  
 
 
Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Pre_Test_PV ,934 20 ,184 
Pos_Test_PV ,920 20 ,097 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
Fuente: Elaboración Propia 
A través de la tabla antes mostrada, podemos afirmar que Sig. En la evaluación 
previa es 0,184 y en su evaluación posterior es 0,097; en ambos casos es superior 
a 0,05. Entonces podemos concluir que la Productividad en Ventas cuenta con una 
distribución normal. La afirmación en cuestión se ratifica a través de las Figuras que 







Figura 14: Prueba de Normalidad de la Productividad en Ventas antes de 























































3.3. Prueba de Hipótesis 
Hipótesis de Investigación 1: 
• H1: El sistema web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas 
para el proceso de ventas de los paquetes turísticos en la agencia de 
viajes “Dika Travel”. 
• Indicador: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Hipótesis Estadísticas 
Definiciones de Variables: 
PCVa: Porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de ventas 
antes de usar el Sistema web.  
PCVd: Porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de ventas 
después de usar el Sistema web. 
• H0: El sistema web no aumenta el porcentaje de crecimiento de 
ventas para el proceso de ventas en la agencia Dika Travel. 
H0: PCVa – PCVd < 0 
• HA: El sistema web aumenta el porcentaje de crecimiento de ventas 
para el proceso de ventas en la agencia Dika Travel. 
Figura 15: Prueba de Normalidad de la Productividad en Ventas después 










































H0: PCVa – PCVd > 0 
 
Nuestro indicador en cuestión es favorable con el sistema que sin él. 
El porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de ventas 
previo evaluación tuvo un 2,18% y posterior al mismo obtuvo un 
10.81%, como se puede visualizar en la figura a continuación. 
 











Entonces podemos afirmar que hubo un incremento en el porcentaje de crecimiento 
de venta, esto se reafirmar al comprobar mediante las medias, ya que el valor previo 
fue de 2,18% y el posterior fue de 10,81%.  
Tabla 14: Prueba de T-Student para el porcentaje de crecimiento de venta 
   
Desv. 
Desviación 
Prueba de T-Student 






   
Pos_Test_PCV 10,8100 
 - 21,181 19 0,000 









































Por lo tanto, observando la tabla a continuación veremos que nuestro grado de 
libertad es 19 y dado que nuestro nivel de confianza es 0.05 la cifra t a utilizar es 
1,7291. 
Figura 17: Distribución T de student 
 
Fuente: Hernández, Fernández, Baptista (2014) 
A continuación, podemos observar en la Prueba T-Student, cuyo valor obtenido en 
la tesis es de -21.181. Por lo tanto, siendo que es menor de -1,7291 se procede a 
rechazar la hipótesis nula y por consiguiente aceptando la hipótesis alterna, el cual 
tiene un nivel de confianza del 95%. Por ende, concluimos que el sí Sistema Web 
incrementa el porcentaje de crecimiento de venta en el proceso de ventas en la 
agencia “Dika travel”. 






T = -1.7291 




Cálculo de t 
La fórmula que se utiliza para obtener t es el que se muestra a continuación: 
𝑡 =





























En la última operación podemos obtener que t equivale a -21.181, podemos 
afirmar que t es menor a la cifra de -1.7291. 
 
Hipótesis de Investigación 2: 
• H2: El Sistema web aumenta la Productividad de venta para el 
proceso de ventas de los paquetes turísticos en la agencia “Dika Travel”. 







Definiciones de Variables: 
- Pva: Productividad de venta para el proceso de ventas antes de usar 
el sistema web.  
- PVd: Productividad de venta para el proceso de ventas después de 
usar el sistema web. 
 
H0: El sistema web no aumenta la productividad de venta para el 
proceso de ventas en la agencia Dika travel. 
H0: Pva ≥ PVd 
 El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema 
web. 
  
• HA: El sistema web aumenta la productividad de venta para el 
proceso de ventas en la agencia Dika travel. 
 
HA: Pva < PVd 
Sin duda podemos afirmar que el indicador es superior con el sistema web 
que sin dicha tecnología. 
La productividad de venta para proceso de ventas previa evaluación sin dicha 
tecnología da como resultado un 2.02% y ya con la evaluación posterior a 

































































Entonces podemos afirmar que hubo un incremento en la productividad de venta, 
esto se reafirmar al comprobar mediante las medias, ya que el valor previo fue de 
2.02% y el posterior fue de 4.03%. 
Tabla 15: Prueba de T-Student para Productividad de venta 
   
Desv. 
Desviación 
Prueba de T-Student 







   
Pos_Test_PV 4,0250 
 - 20,780 19 0.000 
 
Por lo tanto, observando la tabla a continuación veremos que nuestro grado de 
libertad es 19 y dado que nuestro nivel de confianza es 0.05 la cifra t a utilizar es 
1,7291. 
Figura 20: Distribución T de student 
 
Fuente: Hernández, Fernández, Baptista (2014) 
A continuación, podemos observar en la Prueba T-Student, el resultado obtenido 




procede a rechazar la hipótesis nula y por consiguiente aceptando la hipótesis 
alterna, el cual tiene un nivel de confianza del 95%. Por ende, concluimos que el sí 
Sistema Web incrementa la productividad en ventas en el proceso de ventas en la 
agencia “Dika travel”. 









Cálculo de t 
La fórmula que se utiliza para obtener t es el que se muestra a continuación: 
𝑡 =







A continuación, se colocarán los datos que hemos obtenidos en nuestra 
investigación. 
𝑡 =
2.0215 −  4.0250
1.1586
 





Por último, realizamos la última operación 
𝑡 = −20.780 
 
En la última operación podemos obtener que t equivale a −20.780, podemos 
afirmar que t es menor a la cifra de -1.7291 
T = -1.7291 






El resultado que obtuvimos en nuestra tesis incremento eficientemente el 
porcentaje de Crecimiento de Venta de 2.18% al 10.81%, dando como resultado 
6.495% como el crecimiento promedio. Por otro lado, Reátegui, autor de la tesis 
“Implementación de un Sistema de Información Web para el control de ventas en la 
Empresa Verdal R.S.M. Perú S.A.C”, concluyó que el mismo indicador usado por 
nosotros en su caso aumento hasta el 84%, sabiendo que antes tenía un 72%. 
La tesis de Zavalaga, denominada “Sistema web para el proceso de venta del 
comercio Hiccahua E.I.R.L”, afirma que en el indicador productividad de ventas tuvo 
un incremento de 3,25% al 4,79%. En nuestro caso el Sistema Web incrementó la 
productividad de ventas de un 2.02% al 4.03%, dando como resultado 1.33% como 
el crecimiento promedio 
Así mismo, Romero en su tesis antes mencionada tuvo como resultados que su 
Sistema Web incrementó sus indicadores en un 80.71%, casi 30% de lo que 
generaba en su pre test.  En nuestra tesis haciendo una sumatoria de nuestros 
indicadores podemos afirmar que hubo un incremento de 8% en el proceso de 
ventas en general, lo cual progresivamente va a ir incrementándose. 
Una de las tesis que concuerda mucho con nuestros indicadores es la de Bendezú, 
ya que utiliza ambas en su proyecto. Botica “Helifarma”, obtuvo el incremento del 
porcentaje de crecimiento en ventas cuyo valor fue de 10.43% y la productividad de 
ventas en un 19.31%. Nuestra tesis tuvo un incremento menor, pero afirmativo, ya 
que genero una influencia de 1.33% en la productividad de ventas y 6.495 % en el 
porcentaje de Crecimiento de Ventas. 
En la tesis internacional, la que es más semejante a nuestros indicadores es la de 
López, ya que su productividad de ventas incremento favorablemente en el tiempo 
establecido en un 986.43%. En nuestro sistema web el incremento fue menor, pero 
según los resultados obtenidos sabemos que a futuro la cifra puede aumentar y 
probablemente igual la de dicha tesis. 
La tesis en estudio reafirma como en anteriores casos que el uso de la tecnología 




facilidades a las labores que cada un desempeña. La agencia Dika Travel 
incremento su productividad de ventas en un 1.77%, no obstante, su porcentaje de 
productividad de ventas también mejoro en un 8.63%; en síntesis, podemos ratificar 
que el Sistema Web mejora del proceso de ventas de paquetes turísticos en la 































• También en que la metodología SCRUM es muy favorable además de 
favorable para el implemento de un sistema web para el proceso de ventas 
de paquetes turísticos. 
 
• Por otro lado, podemos mencionar que los indicadores utilizados se usan 
muy pocas veces en el ámbito internacional, pero a nivel nacionalidad la 
productividad e incremento es muy útil para pequeñas, medianas y grandes 
empresas. 
 
• Referente a nuestro tipo de investigación que es aplicada, además de 
nuestro diseño pre- experimental, podemos ratificar como en tesis anteriores 
son los más adecuados para nuestra investigación basada en un sistema 
web para el proceso de ventas. 
 
• Nuestro Sistema Web incrementó la productividad de ventas de paquetes 
turísticos en un 1.77%. Además, mediante el análisis inferencial tuvo un 
incremento en dicho indicador de un 0.565% En síntesis, afirmamos que la 
tecnología web, es decir, el Sistema Web, sí incrementa dicho indicador en 
el proceso de ventas de la agencia Dika Travel. 
 
• Nuestro Sistema Web incrementó el porcentaje de crecimiento de ventas de 
paquetes turísticos en 8,63%. Además, mediante el análisis inferencial tuvo 
un incremento en dicho indicador de un 0.036%   En síntesis, afirmamos que 
la tecnología web, es decir, el Sistema Web, sí incrementa dicho indicador 
en el proceso de ventas de la agencia Dika Travel. 
 
• A manera de conclusión final, afirmamos que el proceso de ventas de 
paquetes turísticos en la agencia Dika Travel, si mejora con implementación 
del sistema web, ya que los indicadores productividad de ventas, además 
del porcentaje de crecimiento de ventas, si se incrementa paulatinamente, 
los datos planteados en la tesis nos ayudaron a alcanzan los objetivos tanto 





• Para investigaciones semejantes o posteriores se recomienda utilizar el 
indicador índice de satisfacción del cliente, ya que la participación del 
cliente en un proceso de ventas es de suma importancia, debido a que si 
se desea brindar una mejora de mayor magnitud contar de ello y su 
experiencia mediante la venta. 
 
• Se recomienda proseguir con dicha investigación y tal vez abarcar otros 
aspectos de las ventas de paquetes turísticos, ya que, de ampliar más este 
proceso, dicha acción ayudaría a seguir mejorando a la agencia Dika 
Travel.  
 
• Sugerimos de igual forma obtener el api de la tecnología Google map para 
una mejora del sistema web para el proceso de venta, esto será de utilidad, 
ya que le da una ubicación en tiempo real de la ruta del paquete turístico 
adquirido. Así mismo podrá mejorar la experiencia del pasajero dando 
buena recomendación del servicio brindado. 
 
• Otra recomendación que se podría dar es la migración de un sistema web 
a un sistema móvil o aplicativo móvil, ya que eventualmente la tecnología 
va a avanzar a tal grado de que las PC se utilicen menos y los agentes de 
viajes realicen cualquier consulta o proceso de ventas desde la palma de 
sus manos. 
 
• Por último, la última recomendación que queremos dar a conocer es la 
implementación de un GPS en el sistema. Esto serviría para poder 
monitorear el recorrido del pasajero el tiempo real y poder brindar las 
facilidades necesarias cuando se requiera o solicite. Esto ayudaría bastante 
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ANEXO 4: Base de datos experimental 
 Porcentaje de crecimiento 
de ventas 
Productividad de ventas 
Orden PreTest PostTest PreTest PostTest 
1 4,70 12,50 1,88 3,75 
2 3,60 13,30 2,13 3,50 
3 3,00 7,80 2,00 4,25 
4 6,30 11,80 1,88 4,50 
5 2,00 11,40 2,00 4,25 
6 1,90 8,00 2,00 3,75 
7 1,50 10,10 1,88 3,50 
8 ,40 9,20 1,88 3,75 
9 ,90 10,70 2,00 4,00 
10 ,90 9,10 2,25 4,50 
11 4,50 11,60 1,88 5,00 
12 ,90 12,90 2,38 4,00 
13 1,70 10,70 2,25 3,75 
14 ,30 10,00 1,75 4,25 
15 ,50 10,60 1,88 4,50 
16 1,20 9,00 2,13 3,75 
17 2,20 10,60 1,88 4,00 
18 2,40 11,40 2,00 3,50 
19 3,20 12,20 2,25 4,25 










ANEXO 5: Resultados de la Confiabilidad del Instrumento 
Jean Carlos Troncos Tipo de Prueba Re- Test
1/10/2018 Fecha Final 26/10/2018
Indicador Medida Formula
PCV Porcentaje (VR/VA)-1 )*100
Item Fecha Nº Registro Valor Reciente (VR) Valor Anterior (VA) PCV
1 1/10/2018 OCT-001 400.00S/                             415.00S/                             -3.6
2 2/10/2018 OCT-002 320.00S/                             400.00S/                             -20.0
3 3/10/2018 OCT-003 400.00S/                             320.00S/                             25.0
4 4/10/2018 OCT-004 500.00S/                             400.00S/                             25.0
5 5/10/2018 OCT-005 600.00S/                             500.00S/                             20.0
6 8/10/2018 OCT-006 580.00S/                             600.00S/                             -3.3
7 9/10/2018 OCT-007 500.00S/                             580.00S/                             -13.8
8 10/10/2018 OCT-008 540.00S/                             500.00S/                             8.0
9 11/10/2018 OCT-009 680.00S/                             540.00S/                             25.9
10 12/10/2018 OCT-010 700.00S/                             650.00S/                             7.7
11 15/10/2018 OCT-011 710.00S/                             700.00S/                             1.4
12 16/10/2018 OCT-012 600.00S/                             710.00S/                             -15.5
13 17/10/2018 OCT-013 550.00S/                             600.00S/                             -8.3
14 18/10/2018 OCT-014 530.00S/                             550.00S/                             -3.6
15 19/10/2018 OCT-015 440.00S/                             530.00S/                             -17.0
16 22/10/2018 OCT-016 480.00S/                             440.00S/                             9.1
17 23/10/2018 OCT-017 520.00S/                             480.00S/                             8.3
18 24/10/2018 OCT-018 550.00S/                             520.00S/                             5.8
19 25/10/2018 OCT-019 650.00S/                             550.00S/                             18.2









PCV = Porcentaje de Crecimiento de Ventas
Jean Carlos Troncos Tipo de Prueba Test
3/09/2018 Fecha Final 28/09/2018
Indicador Medida Formula
PCV Porcentaje (VR/VA)-1 )*100
Item Fecha Nº Registro Valor Reciente (VR) Valor Anterior (VA) PCV
1 3/09/2018 SET-001 350.00S/                             300.00S/                             16.7
2 4/09/2018 SET-002 300.00S/                             350.00S/                             -14.3
3 5/09/2018 SET-003 400.00S/                             300.00S/                             33.3
4 6/09/2018 SET-004 510.00S/                             400.00S/                             27.5
5 7/09/2018 SET-005 600.00S/                             510.00S/                             17.6
6 10/09/2018 SET-006 580.00S/                             600.00S/                             -3.3
7 11/09/2018 SET-007 480.00S/                             580.00S/                             -17.2
8 12/09/2018 SET-008 540.00S/                             480.00S/                             12.5
9 13/09/2018 SET-009 650.00S/                             540.00S/                             20.4
10 14/09/2018 SET-010 680.00S/                             650.00S/                             4.6
11 17/09/2018 SET-011 700.00S/                             680.00S/                             2.9
12 18/09/2018 SET-012 610.00S/                             700.00S/                             -12.9
13 19/09/2018 SET-013 550.00S/                             610.00S/                             -9.8
14 20/09/2018 SET-014 520.00S/                             550.00S/                             -5.5
15 21/09/2018 SET-015 400.00S/                             520.00S/                             -23.1
16 24/09/2018 SET-016 480.00S/                             400.00S/                             20.0
17 25/09/2018 SET-017 500.00S/                             480.00S/                             4.2
18 26/09/2018 SET-018 540.00S/                             500.00S/                             8.0
19 27/09/2018 SET-019 650.00S/                             540.00S/                             20.4
20 28/09/2018 SET-020 415.00S/                             650.00S/                             -36.2
Ficha de Registo
Dika Aventure TravelEmpresa Investigadora









Mediante el software SPSS cuya versión utilizada es la 25, podemos dar a conocer 
que el análisis de la confiabilidad da como resultado 0. Dicha cifra expresa que 











 PCV_TEST PCV_RETEST 
PCV_TEST Correlación de Pearson 1 ,864** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 20 20 
PCV_RETEST Correlación de Pearson ,864** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 20 20 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
ITEM TEST RE-TEST X² Y² XY
1 16.70 -3.6 278.89 12.96 -60.12
2 -14.30 -20 204.49 400 286
3 33.30 25 1108.89 625 832.5
4 27.50 25 756.25 625 687.5
5 17.60 20 309.76 400 352
6 -3.30 -3.3 10.89 10.89 10.89
7 -17.20 -13.8 295.84 190.44 237.36
8 12.50 8 156.25 64 100
9 20.40 25.9 416.16 670.81 528.36
10 4.60 7.7 21.16 59.29 35.42
Σ 97.80 70.90 3558.58 3058.39 3009.91







Eduardo Quispe Tipo de Prueba Test
3/09/2018 Fecha Final 28/09/2018
Indicador Medida Formula
PV Unidades TVRD/APHD
Item Fecha Nº RegistroTotal de Ventas Realizadas por día (TVRD)Agentes por Horas trabajadas al día (APHD) PV
1 3/09/2018 SET-001 10 36 0.28
2 4/09/2018 SET-002 20 36 0.56
3 5/09/2018 SET-003 14 36 0.39
4 6/09/2018 SET-004 21 36 0.58
5 7/09/2018 SET-005 11 36 0.31
6 10/09/2018 SET-006 22 36 0.61
7 11/09/2018 SET-007 8 36 0.22
8 12/09/2018 SET-008 15 36 0.42
9 13/09/2018 SET-009 18 36 0.50
10 14/09/2018 SET-010 12 36 0.33
11 17/09/2018 SET-011 15 36 0.42
12 18/09/2018 SET-012 22 36 0.61
13 19/09/2018 SET-013 18 36 0.50
14 20/09/2018 SET-014 15 36 0.42
15 21/09/2018 SET-015 25 36 0.69
16 24/09/2018 SET-016 11 36 0.31
17 25/09/2018 SET-017 12 36 0.33
18 26/09/2018 SET-018 15 36 0.42
19 27/09/2018 SET-019 19 36 0.53
20 28/09/2018 SET-020 19 36 0.53
Proceso de Ventas
Ficha de Registo
Empresa Investigadora Dika Aventure Travel




Eduardo Quispe Tipo de Prueba Re- Test
1/10/2018 Fecha Final 26/10/2018
Indicador Medida Formula
PV Unidades TVRD/APHD
Item Fecha Nº RegistroTotal de Ventas Realizadas por día (TVRD)Agentes por Horas trabajadas al día (APHD) PV
1 1/10/2018 OCT-001 12 36 0.33
2 2/10/2018 OCT-002 17 36 0.47
3 3/10/2018 OCT-003 15 36 0.42
4 4/10/2018 OCT-004 20 36 0.56
5 5/10/2018 OCT-005 13 36 0.36
6 8/10/2018 OCT-006 20 36 0.56
7 9/10/2018 OCT-007 10 36 0.28
8 10/10/2018 OCT-008 16 36 0.44
9 11/10/2018 OCT-009 17 36 0.47
10 12/10/2018 OCT-010 13 36 0.36
11 15/10/2018 OCT-011 16 36 0.44
12 16/10/2018 OCT-012 20 36 0.56
13 17/10/2018 OCT-013 15 36 0.42
14 18/10/2018 OCT-014 16 36 0.44
15 19/10/2018 OCT-015 22 36 0.61
16 22/10/2018 OCT-016 13 36 0.36
17 23/10/2018 OCT-017 12 36 0.33
18 24/10/2018 OCT-018 16 36 0.44
19 25/10/2018 OCT-019 20 36 0.56














Mediante el software SPSS cuya versión utilizada es la 25, podemos dar a conocer 
que el análisis de la confiabilidad da como resultado 0. Dicha cifra expresa que 
nuestro instrumento es viable. 
 
Correlaciones 
 PV_TEST PV_RETEST 
PV_TEST Correlación de 
Pearson 
1 ,855** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 20 20 
PV_RETEST Correlación de 
Pearson 
,855** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 20 20 






ITEM TEST RE-TEST X² Y² XY
1 0.28 0.33 0.08 0.11 0.09
2 0.56 0.47 0.31 0.22 0.26
3 0.39 0.42 0.15 0.18 0.16
4 0.58 0.56 0.34 0.31 0.32
5 0.31 0.36 0.10 0.13 0.11
6 0.61 0.56 0.37 0.31 0.34
7 0.22 0.28 0.05 0.08 0.06
8 0.42 0.44 0.18 0.19 0.18
9 0.50 0.47 0.25 0.22 0.24
10 0.33 0.36 0.11 0.13 0.12


















Validación del Instrumento de Medición del Indicador Porcentaje de 
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La investigación, tiene como propósito fundamental: Determinar cómo influye un 
Sistema Web en el proceso de venta de paquete turístico en la agencia Dika Travel.  
El presente anexo se enfoca en el Sistema Web, explícitamente en el desarrollo de 
su metodología, haciendo uso del marco de trabajo SCRUM. En este desarrollo se 
incluye la visión del proyecto, personal indurado en el desarrollo de dicha tengo 
logia, las historias de usuario, el product backlog (lista priorizada de pendientes), 
además de los sprint, cada uno de los cuatro sprint que usamos presenta en primer 
lugar un análisis, en segundo lugar, un diseño, en tercer lugar, una codificación y 
por último la implementación del módulo.  
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1) Introducción  
El documento a continuación presentara como se efectuó el desarrollo del 
sistema web mediante la implementación de la metodología SCRUM. Esto 
nos resultó útil para el desarrollo de nuestro   sistema web para el proceso 
de ventas de paquetes turísticos en la agencia Dika Travel. 
La utilización de la metodología SCRUM ocurrió, ya que, se necesitaba 
presentar entregables amigables y fiables en un plazo de 1 a 6 semanas; o 
como también se le conoce Sprints. Se decidió realizar una guía para la 
elaboración del SCRUM para mostrar los pasos a seguir de la construcción 
del sistema web. 
 
Propósito de este documento 
Dar a conocer la información requeridas a los usuarios que se encargaran 
de desarrollar y ejecutar la tecnología web. 
 
Alcance  
EL plan de Desarrollo del Software tiene un alcance global que va describir 
el desarrollo del “Sistema web para el proceso de ventas de paquetes 
turísticos en la agencia Dika Travel”. Cada una de la especificación de la 
ejecución de los Sprints se describe en los Sprint Backlog, documentos que 
se aportan de una forma separada. Para saber que requisitos requiere la 
agencia tuvimos que conversar con en el Stakeholder que es el 
representante de la Agencia Dika Travel juntamente con los que laboran de 
la empresa. La primera versión se debe realizar en el Sprint 0 “Product 
Backlog”, su uso es darle una mejoría al documento. A continuación, el 
seguimiento de los Sprint y el seguimiento de cada uno, nos permitirá 
mejorar dicho documento, mientras que Product Backlog producirá nuevas 
versiones actualizadas. 
 
2) Descripción general de la metodología  
Fundamentación 
El ciclo de desarrollo de la metodología SCRUM se usó por las razones que 





En primer lugar, el sistema nos brinda una base para el desarrollo de la 
metodología, dicho desarrollo puede mejorar a través de la implementación 
de nuevas funcionalidades. También a través de una comunicación 
frecuente, se podrá terminar módulo en un periodo de tiempo corto y de esa 
manera darle una continua mejora a la tecnología a implementar. 
 
Previsible inestabilidad de requisitos 
Valores de trabajo  
La metodología SCRUM presenta los valores que deben ser ejecutados por 
cada persona con una función en el desarrollo del sistema, dichos valores 
son:  
 
• Autonomía del equipo. 
• Respeto en el equipo. 
• Responsabilidad y autodisciplina. 
• Información, transferencia y visibilidad. 
Personas y roles del proyecto 
Como se observa en la tabla N° 1 las personas y roles que participan en 
todo el proyecto. 
 
 
Tabla 1: Roles del proyecto 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 











reservas@dikatravelperu.com Product Owner  
 
Jean Carlos 
Troncos de la 
Cruz 










Responsabilidades del Team de desarrollo  
Product Owner 
• Encargado de designar labores verificar el desarrollo de las historias de 
usurario. 
• A las historias de usuarios darle la propiedad a la que corresponder y 
eliminar si en caso sea necesario. 
• Product Backlog debe estar siempre disponible a las actividades 
requerida. 
• Dicho encargado debe mantener actualizado su disponibilidad, ya que 
otra de sus labores es enviar al SCRUM Manager las modificaciones 
necesarias que han surgido recientemente. 
Scrum manager 
• El Manager tiene como su labor supervisar todo lo relacionado con la pila 
de producto, además de ello, debe ser asesorado por el Product Owner 
si surge alguna duda del proyecto en ejecución. 
• Las historias de usuario del proyecto, el manager debe registrar en la 
pila de producto. 
• El SCRUM Manager debe mantener siempre actualizado toda la 
información relacionada con la pila del producto. 
• El Manager debe estar siempre en contraste comunicación en los 
miembros del equipo, ya que eso permitirá que el desarrollo de los 
diferentes módulos sea eficiente. 
Team Member  
• Debe conocer perfectamente sobre todo lo que se hará y se modificará 
en la pila del producto. 
• Debe brindar sus sugerencias al SCRUM manager y si tiene dudas de 
igual forma. 
• Desarrollar el sistema web para el proceso de ventas de la agencia.  




• Ser puntual a la hora de cada entrega de los avances. 
Historia de Usuario  
Las historias de usuarios tienen como principal labor dar a conocer lo que el cliente 
desea obtener en el proyecto, así mismo, explica lo que se requiere realizar con un 
lenguaje fácil de entender, se recomienda que la descripción sea corta y precisas. 
Dichas historias son de utilidad para las diferentes metodologías agiles existentes, 
ya que le da un enfoque más limpio y entendible de lo que debe contener el proyecto 
o sistema (Menzinsky, López y Palacio, 2016, p. 74). 
Las 4 historias de usuario que se obtuvieron por medio de las reuniones con el 
Product Owner como un recordatorio de la conversación para dar por buena la 
funcionalidad en el cual se muestra como RF (requerimientos funcionales). Para la 
realización del sistema.   
Tabla 16: Resumen de Historia de Usuario 
HISTORIA DE USUARIO 
Código  Historia de Usuario Fecha Implicado Estimación Prioridad 
      
      
      
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 1 
En la tabla 3 se visualiza la historia de usuario 1, la prioridad para el negocio es de 
1 y puntos de estimación de 3 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 3 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general un 
registro para las agencias minoristas. En la tabla en cuestión encontrara la 
descripción que detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y 




Tabla 17: Historia de usuario H1 
Historia de Usuario 
Número: 1 Usuario: cliente 
Nombre historia: Registro de la Agencia 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: medio 
Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema debe contener un interfaz que permita a la agencia 
minorista poder registrarse al sistema de ventas para 
posteriormente poder ingresar al módulo de Reserva. 
Validación: 
• Solo el administrador podrá cambiar algún dato del registro de la 
agencia o también eliminar la cuenta de ser requerido. 
• El perfil del administrador solo podrá visualizar la información de 
la agencia registrada. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 2 
En la tabla 4 se visualiza la historia de usuario 2, la prioridad para el negocio es de 
1 y puntos de estimación de 3 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 3 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general un 
acceso al sistema (login). En la tabla en cuestión encontrara la descripción que 
detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la 
validación, es decir, funciones que debe contener dicha interfaz. 
 
Tabla 18: Historia de usuario H2 
Historia de Usuario 
Número: 2 Usuario: cliente 
Nombre historia: Acceso al Sistema 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: alto 
Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema tendrá una interfaz donde al seleccionar la pestaña 
agencia podrá ingresar su usuario y contraseña previamente 





• Solo podrá ingresar usando el usuario y la contraseña con las 
que se registró previamente. 
• Las credenciales de usuario y contraseña solo sirven para 
ingresar al módulo de reservas. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 3 
En la tabla 5 se visualiza la historia de usuario 3, la prioridad para el negocio es de 1 y 
puntos de estimación de 5 que significa que se debe realizar en un plazo máximo de 5 
días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general un módulo de 
agencia. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla los 
requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es decir, 
funciones que debe contener dicha interfaz. 
 
Tabla 19: Historia de usuario H3 
Historia de Usuario 
Número: 3 Usuario: cliente 
Nombre historia: Módulo de Agencia 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: alto 
Puntos estimados: 5 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema validará el usuario y contraseña del agente, para luego 
dicho agente pueda seleccionar un paquete turístico y mediante 
ello generar una cotización, posteriormente añadirá datos de la 
reserva y enviará la solicitud al administrador. 
Validación: 
• El agente podrá seleccionar el paquete que desea adquirir 
• Sí tiene más de 1 pasajero para un paquete, tendrá que digitar los 
datos de forma individual por cada pasajero. 
• Si el agente decide poder eliminar el paquete y seleccionar otro lo 
puede realizar previo al envío de la solicitud de reserva. 










Historia de Usuario 4 
En la tabla 6 se visualiza la historia de usuario 4, la prioridad para el negocio es de 1 y 
puntos de estimación de 5 que significa que se debe realizar en un plazo máximo de 5 
días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general un módulo de 
administrador. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla los 
requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es decir, 
funciones que debe contener dicha interfaz. 
Tabla 20: Historia de usuario H4 
Historia de Usuario 
Número: 4 Usuario: administrador 
Nombre historia: Módulo de Administrador 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 5 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• Al ingresar a la pestaña Dika Login, el administrador podrá ingresar 
con su usuario y contraseña. En dicho módulo podrá realizar las 
siguientes funciones: agregar, actualizar o eliminar paquetes 
turísticos, operadores, empleados, agencias, destinos y pasajeros. 
Además de contar con un buscador.  
Validación: 
• Los usuarios con el rol de operador no podrán realizar todas las 
funciones antes mencionadas. Solo podrá realizar las funciones 
para los pasajeros y servicios del destino del operador.  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 5 
En la tabla 7 se visualiza la historia de usuario 5, la prioridad para el negocio es de 
1 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Datos de la agencia minorista. En la tabla en cuestión encontrara la 
descripción que detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y 







Tabla 21: Historia de usuario H5 
Historia de Usuario 
Número: 5 Usuario: administrador 
Nombre historia: Datos de agencia. 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara una lista de agentes minoristas registrados.  
• En cada fila se podrá realizar dos funciones específicas, las cuales 
son actualizar o eliminar los datos de la agencia.   
Validación: 
• Solo el administrador tendrá acceso a las funciones antes 
mencionadas. 
• No se podrá registrar a un agente desde el módulo de 
administrador. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 6 
En la tabla 8 se visualiza la historia de usuario 6, la prioridad para el negocio es de 5 y 
puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo de 4 
días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una interfaz 
de Datos de empleado. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla 
los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es 
decir, funciones que debe contener dicha interfaz. 
Tabla 22: Historia de usuario H6 
Historia de Usuario 
Número: 6 Usuario: administrador 
Nombre historia: Datos de Empleado. 
Prioridad en negocio: 5 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara en la parte superior un formulario para agregar 
empleados y en la parte inferior una lista de Empleado (administrador 
y operadores).  
• En cada fila se podrá realizar dos funciones específicas, las cuales 
son actualizar o eliminar los datos de la agencia.  
Validación: 





Historia de Usuario 7 
En la tabla 9 se visualiza la historia de usuario 7, la prioridad para el negocio es de 3 y 
puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo de 4 
días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una interfaz 
de Datos de pasajero. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla los 
requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es decir, 
funciones que debe contener dicha interfaz. 
Tabla 23: Historia de usuario H7 
Historia de Usuario 
Número: 7 Usuario: operador 
Nombre historia: Datos de Pasajero. 
Prioridad en negocio: 3 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara en la parte superior un formulario para agregar 
pasajeros y en la parte inferior una lista de Pasajeros registrados.  
• En cada fila se podrá realizar dos funciones específicas, las cuales son 
actualizar o eliminar los datos de la agencia.   
Validación: 
• Solo el operador tendrá acceso a las funciones antes mencionadas.  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 8 
En la tabla 10 se visualiza la historia de usuario 8, la prioridad para el negocio es 
de 3 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo 
máximo de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente 
general una interfaz de Datos de servicio. En la tabla en cuestión encontrara la 
descripción que detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y 





Tabla 24: Historia de usuario H8 
Historia de Usuario 
Número: 8 Usuario: administrador 
Nombre historia: Datos del Servicio 
Prioridad en negocio: 3 Riesgo en desarrollo: medio 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara en la parte superior un formulario para agregar 
los servicios (tours) y en la parte inferior una lista de los servicios que 
brindamos.  
• En cada fila se podrá realizar dos funciones específicas, las cuales 
son actualizar o eliminar los datos de los servicios.   
Validación: 
• El administrador tendrá acceso a todos los servicios de los 
operadores.  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 9 
En la tabla 11 se visualiza la historia de usuario 9, la prioridad para el negocio es de 3 
y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo de 
4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una interfaz 
de Datos de operador. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla los 
requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es decir, 
funciones que debe contener dicha interfaz. 
Tabla 25: Historia de usuario H9 
Historia de Usuario 
Número: 9 Usuario: administrador 
Nombre historia: Datos del Operador 
Prioridad en negocio: 3 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara en la parte superior un formulario para agregar 
los diferentes operadores de los destinos turísticos y en la parte 
inferior una lista de los operadores con los que trabajamos.  
• En cada fila se podrá realizar dos funciones específicas, las cuales 





• Solo el administrador tendrá acceso a las funciones antes 
mencionadas.  
Fuente: Elaboración Propia 
Historia de Usuario 10 
En la tabla 12 se visualiza la historia de usuario 10, la prioridad para el negocio es de 
3 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Datos de pasajero. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que 
detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, 
es decir, funciones que debe contener dicha interfaz. 
 
Tabla 26: Historia de usuario H10 
Historia de Usuario 
Número: 10 Usuario: administrador 
Nombre historia: Datos del Destino 
Prioridad en negocio: 3 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Eduardo Bryan Quispe Martel 
Descripción: 
• El sistema mostrara en la parte superior un formulario para agregar 
los diferentes destinos turísticos y en la parte inferior una lista destino 
con los que laboramos. 
• En cada fila se podrá realizar la función de eliminar destino, solo si 
es requerido.   
Validación: 
• Solo el administrador tendrá acceso a las funciones antes 
mencionadas. 
.  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 11 
En la tabla 13 se visualiza la historia de usuario 11, la prioridad para el negocio es de 
3 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Detalle de Venta. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que 
detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, 





Tabla 27: Historia de usuario H11 
Historia de Usuario 
Número:11 Usuario: administrador 
Nombre historia: Detalle de Venta 
Prioridad en negocio: 3 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Eduardo Bryan Quispe Martel 
Descripción: 
• El sistema mostrara una lista con la reserva hechas por el agente de 
viajes minorista. 
• En cada fila se podrá cambiar de estado según requiera (Aprobado o 
Cancelado) 
• También se dará la opción de enviar a las páginas de sunat para 
realizar su boleta de ventas o pago link para que realice el abono del 
servicio solicitado.   
Validación: 
• Solo el administrador tendrá acceso a las funciones antes 
mencionadas. 
• El operador podrá acceder también a los Detalle de reserva, pero solo 
del destino que le corresponde.  
Fuente: Elaboración Propia 
Historia de Usuario 12 
En la tabla 14 se visualiza la historia de usuario 12, la prioridad para el negocio es de 
2 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Detalle de Ruta. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que detalla 
los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la validación, es 
decir, funciones que debe contener dicha interfaz. 
 
Tabla 28: Historia de usuario H12 
Historia de Usuario 
Número:12 Usuario: administrador 
Nombre historia: Detalle de Ruta 
Prioridad en negocio: 2 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema mostrara una lista con las respuestas dadas por los 
pasajeros durante el desarrollo del paquete turístico 
• En cada fila se podrá realizar la función de eliminar, siempre y cuando 





• Solo el administrador tendrá acceso a las funciones antes 
mencionadas.  
Fuente: Elaboración Propia 
Historia de Usuario 13 
En la tabla 15 se visualiza la historia de usuario 13, la prioridad para el negocio es de 
2 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Reporte de Productividad de Ventas. En la tabla en cuestión encontrara la 
descripción que detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y 
posteriormente la validación, es decir, funciones que debe contener dicha interfaz. 
Tabla 29: Historia de usuario H13 
Historia de Usuario 
Número: 13 Usuario: administrador 
Nombre historia: Reporte de Productividad de Ventas 
Prioridad en negocio: 2 Riesgo en desarrollo: medio 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 2 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema generará un reporte mostrando en una tabla los datos 
requeridos para obtener la productividad de Ventas, además que 
proyectará un gráfico de dicho resultado. 
Validación: 
• Solo el administrador tendrá acceso a dicho reporte  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Historia de Usuario 14 
En la tabla 16 se visualiza la historia de usuario 14, la prioridad para el negocio es de 
1 y puntos de estimación de 5 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 5 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Reporte de Porcentaje de Crecimiento de Ventas. En la tabla en cuestión 
encontrara la descripción que detalla los requerimientos que debe contener la interfaz 






Tabla 30: Historia de usuario H14 
Historia de Usuario 
Número: 14 Usuario: administrador 
Nombre historia: Reporte de Productividad de Ventas 
Prioridad en negocio: 1 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 5 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema generará un reporte mostrando en una tabla los datos 
requeridos para obtener el Porcentaje de Crecimiento de Ventas, 
además que proyectará un gráfico de dicho resultado. 
.  
Validación: 
• Solo el administrador tendrá acceso a dicho reporte  
Fuente: Elaboración Propia 
Historia de Usuario 15 
En la tabla 17 se visualiza la historia de usuario 15, la prioridad para el negocio es de 
4 y puntos de estimación de 4 que significa que se debe realizar en un plazo máximo 
de 4 días. En esta historia de usuario se solicitó de parte del gerente general una 
interfaz de Detalle de Ruta. En la tabla en cuestión encontrara la descripción que 
detalla los requerimientos que debe contener la interfaz y posteriormente la 
validación, es decir, funciones que debe contener dicha interfaz 
Tabla 31: Historia de usuario H15 
Historia de Usuario 
Número: 15 Usuario: pasajero 
Nombre historia: Módulo de Ruta 
Prioridad en negocio: 4 Riesgo en desarrollo: bajo 
Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 1 
Programador responsable:  Jean Carlos Troncos de la Cruz 
Descripción: 
• El sistema validará el usuario y contraseña del pasajero, para luego 
dicho pasajero pueda seleccionar un paquete turístico que adquirió y 
mediante ello generar una opinión del paquete turístico visitado.  
Validación: 
• El pasajero no podrá editar o eliminar su opinión. 
• Solo el administrador puede ver la opinión generada por el pasajero 

































El product backlog representa la visión y expectativa del Product Owner respecto a 
los objetivos y entregas del producto priorizados que han sido expresados a través 
de las Historias de Usuario. 
Pila de producto (Product Backlog) 
Product Backlog también conocida como Pila de productos son los requerimientos 
funcionales perfectamente ordenados en una lista. Dicha lista muestra todo lo 
fundamental para la realización del proyecto, si surge algún cambio solo con dicha 
lista se puede verificar los cambios. La persona encargada de esta pila de producto 
es en la mayoría de los casos es el dueño de la organización a quien se le hace el 
proyecto, ya que él es quien va utilizar e implementar en su establecimiento 
(Schuwaber, Ken 2014, p.15). 
Tabla 32: Resumen de Requerimientos Funcionales. 






RF1: El sistema tendrá una sección de registro 
donde el agente minorista tendrá que generar su 
usuario y contraseña 
H1 3 3 1 
RF2: El sistema tendrá una pantalla de ingreso 
donde ingresará el agente, administrador, 
operador y ruta (pasajero). 
H2 3 3 1 
RF3: El sistema contará con un módulo donde 
podrá seleccionar el paquete a solicitar la reserva. 
H3 1 1 1 
RF4: El sistema permitirá generar una cotización 
de dicho paquete seleccionado previo al ingreso 
de los datos del pasajero. 
H3 2 2 1 
RF5: El sistema permitirá el ingreso de los datos del 
pasajero o grupo de pasajeros para enviar la 
solicitud de reserva una vez se haya seleccionado 
el paquete turístico y aceptado la cotización. 
H3 2 2 1 
RF6: El sistema tendrá un módulo para el 
administrador / operador donde podrá visualizar 
las solicitudes de reservas enviadas y realizar 
algunas funciones correspondientes. Además de 
ello tendrá un buscador. 
H4 5 5 1 
RF7: El sistema podrá solo actualizar o eliminar 
datos de agentes minoristas registrados 




RF8: El sistema podrá agregar, actualizar o eliminar 
datos de los empleados de Dika Travel. 
H6 4 4 5 
RF9: El sistema podrá agregar o eliminar datos del 
pasajero que adquirió un paquete turístico. 
H7 4 4 3 
RF10: El sistema podrá agregar, actualizar o 
eliminar datos de los servicios turísticos. 
H8 4 4 3 
RF11: El sistema podrá agregar, actualizar o 
eliminar datos de los operadores turísticos. 
H9 4 4 3 
RF12: El sistema podrá agregar, actualizar o 
eliminar datos de los diferentes destinos con los 
que labora. 
H10 4 4 3 
RF13: El sistema visualizara en una tabla de cómo 
está el estado de cada reserva solicitada. Además 
de solo el administrador podrá darle el estado de 
aprobado o cancelado 
H11 2 2 3 
RF14: el sistema a través de un hipervínculo podrá 
generar el pago link de cada solicitud de reserva 
enviando ello al correo asignado. 
H11 2 2 3 
RF15: El sistema contará con una tabla que 
muestre la opinión de cada pasajero que realizo un 
paquete turístico con nosotros.  
H12 4 4 2 
RF16: el sistema tendrá una sección de reporte 
donde se generará una tabla y un gráfico con la 
productividad de ventas 
H13 4 4 2 
RF17: el sistema tendrá una sección de reporte 
donde se generará una tabla y un gráfico con el 
porcentaje de crecimiento de ventas. 
H14 4 4 2 
RF18: el sistema permitirá al pasajero ingresar al 
módulo ruta donde podrá seleccionar la ruta 
adquirida mediante la reserva. 
H15 2 2 4 
RF19: el sistema mostrará la ruta del paquete 
turístico seleccionado y además podrá seleccionar 
como le fue en cada ruta y enviar al módulo de 
administrador. 
H15 2 2 4 
Fuente: Elaboración Propia 
 
T.E: Tiempo estimado de desarrollo de la tarea               P: Prioridad de la tarea  






Requerimientos No Funcionales 




Requerimiento No Funcional 
Usabilidad 
El sistema debe ser sencillo para que el agente de viaje pueda 
utilizarlo sin dificultad 
El sistema debe contener interfaces amigables. 
El sistema debe tener un diseño agradable. 
Fiabilidad 
El sistema debe contar con una seguridad para no permitir el 
ingreso a personas no autorizadas.  
El sistema debe ser resistente ante cualquier ataque externo. 
Rendimiento 
El sistema debe poseer un tiempo de carga como máximo de 45 
segundos antes cualquier solicitud o consulta. 
Disponibilidad 
El sistema debe estar siempre apto para el uso de los counter de 
la agencia de viajes. 
Soporte 
El Sistema debe contar con una interfaz amigable, que sea fácil 
de modificar si se presentan algunas fallas. 
Seguridad 
El Sistema debe contener un login con contraseña para el ingreso 
de las interfaces. 
 
El Sistema debe brindan un usuario independiente a cada 
persona, esto se debe aplicar en el logeo al Sistema. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Lista de Sprint 
A continuación, se procede a detallar la cantidad de Sprints en el cual los 
requerimientos funcionales fueron divididos y se añadió sus respectivas 






Tabla 34: Lista del Sprint. 












H1 3 3 1 
H2 3 3 1 
H3 1 1 1 
H3 2 2 1 







H4 5 5 1 
H5 4 4 2 
H6 4 4 5 







H8 4 4 3 
H9 4 4 3 
H10 4 4 3 







H12 4 4 2 
H13 4 4 2 
H14 4 4 2 
H15 2 2 4 
H15 2 2 4 




Cronograma del Sprint 
En la Figura 1 se observa el cronograma de actividades de sistema web para el proceso 
de venta de paquete turísticos en la agencia de dika travel del Sprint cual comienza el 
4 de septiembre a 20 de noviembre de 2019. En la cual los requerimientos funcionales 
están divididos en sprint que se demorará entre 10 a 15 días, en la cual se determina 
el tiempo de cada requerimiento se determina los para avanzar cada tarea de la función 
de cual de cada sprint de hará el análisis, diseño, implementación, código y plan de 
prueba que cada estas actividades se demorará entré 2 a 3 días cada día.  






























Acta de reunión de la planificación de Sprint 1 
Fecha: 04/05/19 
 
Scrum Master: Orlandini Vera Omar 
 
Product Owner: Carlos Miranda  
 
 
Mediante la presente acta válida y se da conformidad los objetivos a realizarse en 
el Sprint 1 por parte del equipo de desarrollo, como también, los elementos de la 
pila de producto (Historia de Usuario) que contiene el sprint mencionado. 
Dentro del Sprint 1 se determinó lo siguiente:   
N° Sprint Requerimiento Historia 
Sprint 1 
RF1: El sistema tendrá una sección de registro donde el 
agente minorista tendrá que generar su usuario y contraseña 
H1 
RF2: El sistema tendrá una pantalla de ingreso donde 
ingresará el agente, administrador, operador y ruta 
(pasajero). 
H2 
RF3: El sistema contará con un módulo donde podrá 
seleccionar el paquete a solicitar la reserva. 
H3 
RF4: El sistema permitirá generar una cotización de dicho 
paquete seleccionado previo al ingreso de los datos del 
pasajero. 
H3 
RF5: El sistema permitirá el ingreso de los datos del pasajero o 
grupo de pasajeros para enviar la solicitud de reserva una vez 














En la Tabla 21 se detalla del Sprint 1 que tiene 5 historial de usuario con sus T.E. 
es el tiempo esperado, T.R es el tiempo real y su prioridad. 
Tabla 35: Sprint 1 







H1 3 3 1 
H2 3 3 1 
H3 1 1 1 
H3 2 2 1 
H3 2 2 1 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la Figura 2 se observa el cronograma del Sprint 1, por la cual se ve el tiempo 
que se tomara los requerimientos del sprint en la cual comienza 04/09/19 y 
termina 16/09/19 






En el análisis debemos tener conocimiento de todo lo que va efectuar el sistema, 
en pocas palabras, sabes lo que realizara a través de las historias de usuario. Para 
que esto se lleve a cabo se efectuó un caso compuesto por tres usuarios que son: 
agencia de minorista, operador y agencia de dika. Por la cual la agencia minorista 
puede registrar agencia, los usuarios puede iniciar sección, después de iniciar 
sección se visualiza los tours de viaje en la cual al seleccionar se pasa a detalle de 
cotización se llena los datos requeridos la cotización después pasa a formula de 
reserva con los datos llenado confirmados se le envía la reserva de viaje a la 
agencia para que sigue el procedimiento.   
DISEÑO 
Modelo Lógico  
En el modelo lógico se plasma en la figura 3, para llegar hacer eso se necito primero 
determinar los historiales de usuario de la cual sacamos requerimientos 
funcionales, de acuerdo a los requerimientos funcional sacamos las tareas que se 
necesitara para describir los datos con el mayor detalle, la estructura y las 
relaciones de los datos fundamentales de negocio que participan del Sprint 1. 
Figura 24: Modelo Lógico del Sprint 01 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Modelo Físico  
 
El modelo físico muestra la estructura del sistema, es decir, como estarán 
relacionados y que acceso requerirán ́ para la obtención de algunos datos. El Sprint 
1 a continuación muestra los detalles de la funcionalidad de una parte del sistema. 
Figura 25: Modelo Físico del Sprint 01 
 






Tabla 36: Prototipo de Registro de Agencia 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Registro de Agencia 
Descripción de la dependencia 
La agencia ingresa a la sección de registro y llena los datos requeridos para 
que se generen su usuario y contraseña. 
RU01 RF1 Registro de Agencia Minorista 
El prototipo muestra una interfaz de registro donde el agente minorista debe 
llenar los datos de correo, nombre, contraseña, usuario, repetir contraseña, 
teléfono, país y ciudad. Una vez estén lleno los datos deberá dar clic al botón 






Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 37: Prototipo de Login del Sistema 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Login del Sistema 
Descripción de la dependencia 
La agencia mediante el usuario y contraseña generados previamente ingresa al 
módulo de login para posteriormente ingresar al módulo de Reserva. 
RU01 RF2 Login del Sistema 
El prototipo muestra una interfaz de logeo donde el agente minorista ingresar su 
usuario y contraseña registrados previamente en el módulo de Registro. Una 
vez estén lleno los datos deberá dar clic al botón Enviar para que pueda 






Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 38: Prototipo de Lista de Paquetes Turísticos 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo Lista de Paquetes Turísticos 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista ingresa a la interface de seleccionar paquete turístico, ahí 
escogerá el paquete a cotizar para posteriormente reservarlo. 
RU01 RF3 Selección de Paquete Turísticos 
El prototipo muestra una interfaz de lista de paquetes turísticos donde el agente 
minorista seleccionará el paquete que requiere, le dará al botón seleccionar y se 
cargará al carrito de compras que está en la parte superior izquierda. En el 
desplegable estará detallado el paquete escogido, además que tendrá un botón 











Tabla 39: Prototipo de Cotización de Paquete Turístico 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Cotización de Paquete Turístico 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista luego de seleccionar el paquete turístico pasa a la 
siguiente interface donde se muestra el detalle de la cotización escogida.  
RU01 RF4 Generar Cotización 
El prototipo muestra una interface donde se detalla el paquete turístico que desea 
cotizar. Ahí se mostrará el nombre, descripción y monto del paquete. Si todo está 
conforme puede dar clic a añadir un nuevo paquete turístico o comenzar a 












Tabla 40: Prototipo de Generar Solicitud de Reserva 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Generar Solicitud de Reserva 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista procede a ingresar los datos solicitados para la realización 
de la reserva para luego sean enviado a Dika Travel.  
RU01 RF5 Ingresar Datos y Envío de Reserva 
El prototipo muestra una interface donde la agencia minorista deberá ingresar los 
datos de su pasajero (nombre, correo, fecha de viaje, país, ciudad, teléfono). 
También mostrara el estado actual de la reserva y el monto por el servicio 
escogido. Una vez todos los campos estén llenos se dará clic al botón Registrar 












Tabla 41: Interfaz de Registro de Agencia 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Registro de Agencia 
Descripción de la dependencia 
La agencia ingresa a la sección de registro y llena los datos requeridos para que se 
generen su usuario y contraseña. 
RU01 RF1 Registro de Agencia Minorista 
El programador implemento el prototipo donde el agente minorista deberá llenar los 
siguientes datos: correo, nombre, contraseña, usuario, repetir contraseña, teléfono, 
país y ciudad. Además del botón Registrar para que pueda acceder posteriormente 









Tabla 42: Interfaz de  Login del Sistema 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Login del Sistema 
Descripción de la dependencia 
La agencia mediante el usuario y contraseña generados previamente deben 
ingresar al módulo de Reserva. 
RU01 RF2 Login del Sistema 
El programador implemento el login de acceso al sistema donde el agente 
minorista ingresara mediante el usuario y contraseñas que registraron 










Tabla 43: Interfaz de Lista de Paquetes Turísticos 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Implementación Lista de Paquetes Turísticos 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista luego de ingresar por el login del sistema se le mostrará 
un listado de paquetes turísticos donde podrá escoger el de su elección. 
RU01 RF3 Selección de Paquete Turísticos 
Se mostrará una pantalla con un listado de paquetes turísticos donde el agente 
minorista seleccionará el paquete que sea de su agrado, hay un botón 
seleccionar y se cargará al carrito de compras que está en la parte superior 
izquierda. Dicho servicio seleccionado se extraerá de la tabla servicio que está 








Tabla 44: Implementación de Cotización de Paquete Turístico 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Cotización de Paquete Turístico 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista luego de seleccionar el paquete turístico pasa a la cotización 
del paquete donde se muestra el detalle del mismo.  
RU01 RF4 Generar Cotización 
En la implementación se muestra el detalle de la cotización que está compuesto 
por el nombre, descripción y monto del paquete. Si todo está conforme se envían 








Tabla 45: Implementación de Generar Solicitud de Reserva 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Generar Solicitud de Reserva 
Descripción de la dependencia 
La agencia minorista procede a ingresar los datos del pasajero para la 
realización de la solicitud de Reserva. 
RU01 RF5 Ingresar Datos y Envío de Reserva 
A continuación, se mostrará en la pantalla los siguientes campos nombre, 
correo, fecha de viaje, país, ciudad, teléfono. El agente minorista llenara los 
datos el pasajero para posteriormente enviar la solicitud. La información enviada 










 A continuación, se mostrará en la figura el código empleado para la 





































Fuente: Elaboración Propia 
Figura 26: Código de Agencia Minorista 
 
El la figura 5 se ve la codificación para 
registro de usuario que esta usamos 
div para dividir los campo, funciones 
que llamamos, select para los país y 
ciudad. Button se le utiliza para el 
botón registrar al finalizar el llenado de 




Figura 27: Código de Login del Sistema 
 




En el panel para el inicio de sesión, para la imagen se utilizó header en la cual 
ponemos la ruta donde se encuentra en la imagen. Luego se hace una conexión 
con la base de datos, para posteriormente validar la información ingresa y 










Figura 28: Lista de Paquete Turísticos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En el código de la figura 7 estamos 
utilizando table para dividir la 
imagen de los tours; campo text que 
escribe los textos para el precio, la 
ciudad de tours, espacio de que 
tiene; button para añadir al carrito de 














Figura 08: Código de Cotización de paquete turístico 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 8, en el código de 
selección de paquetes turísticos, 
extraemos con funciones las 
informaciones el paquete 
seleccionado para posteriormente 
juntarlo con los datos que ingresará 



























Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 9, el código nos muestra 
que a través de una sentencia sql 
podremos enviar los datos 
ingresados a la base de datos de la 
agencia para que posteriormente en 
el módulo cliente dicho datos puedas 
ser mostrador. Para este proceso se 





Plan de Pruebas 
 
A continuación, se mostrará en la figura 10 el plan de pruebas realizado para la 
implementación del Ingresar Datos y Envío de Reserva. En la cual hubo problemas 
al llenado de información de los pasajeros no se envía para su guardado en la base 
de datos, el día 15 de setiembre 2019 se hizo la levantaron las correcciones del 
problema al día siguiente. 
Plan de Pruebas 
Nombre del 
Proyecto: 
Sistema web para el proceso de ventas de 
paquetes turísticos en la Agencia Dika 
Travel 
Navegador: Google Chrome 
N°. Caso de Prueba: 05 Versión: 76.0.3809.132 
Escrito por: Jean Carlos Troncos de la Cruz Descripción: Navegador donde se inicia el Sistema 







Resultados Actuales ¿Aprobado? 
1 15/09/19 Ingresar Datos y Envío de Reserva. 
Llenar los datos 
y enviar a Dika 
Travel 




2 16/09/19 Ingresar Datos y Envío de Reserva. 
Llenar los datos 
y enviar a Dika 
Travel 
Se envía la 
información de la 
reserva a Dika Travel 
Sí 
 
En esta figura 8 BurnDown Sprint 1 se puede apreciar el tiempo estimado que 
representa la linea marron  se debia a terminaren la cual comienza el dia 04/09/19, 
con la linea azul que representa el tiempo real que se llego a hacer en cada dia 
aunque hubo unos retrazo como se ve el gráfico . 
Figura 29: BurnDown Sprint 1. 
 









En la Tabla 36 se detalla del Sprint 2 se ve cuantos historiales de usuario va tener 
en este caso son 4 con sus respectivos requerimientos en la cual T.E. es el 
tiempo esperado, T.R es el tiempo real y su prioridad. 
Tabla 46: Desarrollo Sprint 2 
N° Sprint Historia 
Tiempo 
Estimado Tiempo Real 
Prioridad 
Sprint 2 
H4 5 5 1 
H5 4 4 2 
H6 4 4 5 
H7 4 4 3 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
En la Figura 22 se observa el cronograma del Sprint 2, por la cual se ve el tiempo 
que se tomara los requerimientos del sprint2 
 
 
Figura 30: Cronograma del Sprint 2. 
 







Antes de dar inicio a la etapa del diseño es necesario conocer y entender exactamente 
lo que el sistema debe de realizar: es decir, el análisis correspondiente en saber que 
realmente se necesita de acuerdo a la compresión de las historias de usuarios.  Para 
ello se realizó el caso de uso Sprint 02.con el usuario agente de Dika tendrá acceso 
como módulo administrador que tendrán los accesos datos de pasajero que incluye 
agregar pasajero, eliminar pasajero y modificación pasajero. El usuario operador tendrá 
acceso a módulo de operador que podrá ver los datos de pasajeros, datos de 
empleados y datos de agente minorista.  En los datos empleado incluye agregar 
empleado, modificar empleado y eliminar empleado. En los datos agente minorista 




Modelo Lógico  
En el modelo lógico se plasma en la figura 10, para llegar hacer eso se necito 
primero determinar los historiales de usuario de la cual sacamos requerimientos 
funcionales, de acuerdo a los requerimientos funcional sacamos las tareas que se 
necesitara para describir los datos con el mayor detalle, la estructura y las 
relaciones de los datos fundamentales de negocio que participan del Sprint 2. 
Figura 31: Modelo lógico del sprint 02 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Modelo Físico  
 
El modelo físico detalla las relaciones entre tablas y muestra el tipo de datos de 
cada atributo. El modelo físico se puede apreciar que es casi lo mismo que el 
modelo lógico con la diferencia que aumenta el tipo de datos, si es: (varchar, date, 
integer, float)  
 
Figura 32:Modelo  Físico del Sprint 02 
 






Tabla 33: Prototipo de Módulo Administrador / Operador 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo Módulo Administrador / Operador 
Descripción de la dependencia 
El administrador u operador a través de un login ingresaran al siguiente módulo. 
Donde podrán realizar varias labores conformes a su labor en el sistema. 
RU01 RF6 Registro de Módulo Administrador / Operador 
El prototipo muestra una interfaz con las solicitudes de reservas enviadas por los 
agentes minoristas. También muestra al lado izquierdo un menú con varias 
opciones que el administrador podrá realizar. El operador realizara solo algunas 











Tabla 34: Prototipo de Módulo Datos Agencia Minorista 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo Datos Agencia Minorista 
Descripción de la dependencia 
El administrador al dar clic a Datos de Agencia podrá ingresas al módulo 
correspondiente. En dicho módulo podrá realizar las tareas de editar o eliminar 
agente según se requiera. 
RU01 RF7 Módulo Datos Agencia Minorista 
El prototipo muestra una interfaz con un listado de los agentes minoristas 
registrados con el sistema. En dicha tabla podrá realizar la edición de algún dato 







Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 35: Prototipo de Módulo Datos Empleado Dika 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo Módulo Datos Empleado Dika 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
empleados que tiene acceso al sistema. En esta sección se puede registrar, 
editar y eliminar de ser necesario. 
RU01 RF8 Datos Empleado Dika 
El prototipo muestra una interfaz con campos tales como nombre, selección de 
archivo, usuario, contraseña que nos permiten agregar nuevo empleado. 










Tabla 36: Prototipo de Módulo Datos Pasajero 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo Módulo Datos Pasajero 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
pasajeros. En esta sección se puede registrar, editar y eliminar un usuario de 
pasajero si es que se requiere. 
RU01 RF9 Datos Pasajero 
El prototipo muestra una interfaz con campos tales como usuario, contraseña, 
nombre completo y seleccionar tour que nos permiten agregar nuevo pasajero. 













Tabla 37: Implementación de Módulo Administrador / Operador 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación Módulo Administrador / Operador 
Descripción de la dependencia 
El administrador u operador a través de un login ingresarán al siguiente 
módulo donde podrán realizar varias labores conforme a lo que muestra el 
sistema. 
RU01 RF6 Módulo Administrador / Operador 
En la implementación se mostrará un menú con función para el 












Tabla 38: Implementación de Módulo Datos Agencia Minorista 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Implementación Datos Agencia Minorista 
Descripción de la dependencia 
El administrador al dar clic a Datos de Agencia podrá ingresar al módulo 
correspondiente. En dicho módulo podrá realizar las tareas de editar o eliminar 
agente según se requiera. 
RU01 RF7 Módulo Datos Agencia Minorista 
En la implementación se muestra una interfaz con un listado de los agentes 
minoristas registrados con el sistema. En dicha tabla podrá realizar la edición de 










Tabla 39: Implementación de Módulo Datos Empleado Dika 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación Módulo Datos Empleado Dika 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
empleados que tiene acceso al sistema. En esta sección se puede registrar, 
editar y eliminar de ser necesario. 
RU01 RF8 Datos Empleado Dika 
En la implementación habrá un listado de los empleados registrados en Dika 
Travel. En dicha lista podrá agregar, eliminar o actualizar alguna 










Tabla 40: Implementación de Módulo Datos Pasajero 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación Módulo Datos Pasajero 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
pasajeros. En esta sección se puede registrar y eliminar un usuario de 
pasajero si es que se requiere. 
RU01 RF9 Datos Pasajero 
En la implementación la interface muestra campos tales como usuario, 
contraseña, nombre completo y seleccionar tour que nos permiten agregar 



































En la figura 13, el código nos 
muestra que a través de una 
sentencia sql podremos visualizar 
las ventas solicitadas para la 
agencia Dika Travel. Para este 
proceso se utilizó javascripts y 
funciones php.  Además de Ajax 















En la figura 14, el código nos 
muestra que a través de una 
sentencia sql podremos visualizar 
las agencias registradas 
previamente. Además que 
mediante funciones tales como 
modificar y eliminar podemos 
efectuar otras tareas .Para este 
proceso se utilizó javascripts y 









Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 15, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de los empleados. Además, que mediante funciones tales como 
agregar, modificar y eliminar podemos efectuar otras tareas. Para este proceso se 




Figura 16: Código de Módulo Datos Pasajero. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 16, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de los pasajeros. Además, que mediante funciones tales como 
agregar y eliminar podemos efectuar otras tareas. Para este proceso se utilizó 








Plan de Pruebas 
 
A continuación, se mostrará en la figura 17 el plan de pruebas realizado para la 
implementación del módulo de datos de pasajero. En la cual no se presentó ningún 
problema en la prueba del sistema, el día 08 de octubre 2019 se confirmación de la 
entrega del sprint 2. 
Plan de Pruebas 
Nombre del Proyecto: 
Sistema web para el proceso de ventas de 
paquetes turísticos en la Agencia Dika Travel 
Navegador: Google Chrome 
N°. Caso de Prueba: 09 Versión: 76.0.3809.132 
Escrito por: Jean Carlos Troncos de la Cruz Descripción: 
Navegador donde se inicia el 
Sistema 










1 08/10/19 Módulo Datos Pasajero 
Agregar nuevo 
pasajero con éxito 




2 08/10/19 Módulo Datos Pasajero 






3 08/10/19 Módulo Datos Pasajero 
Eliminar Datos con 
éxito 





Fuente: Elaboración Propia 
 
En esta figura 14 BurnDown Sprint 2 se puede apreciar el tiempo estimado que 
representa la linea marron  y linea azul que representa el real que tomo hacer todo 
el sprint como se puede observar se cumplio casi en el mismo tiempo estimado .  








Acta de reunión de la planificación de Sprint 3 
Fecha:  
09/10/19 
Scrum Master: Orlandini Vera Omar 
 
Product Owner: Carlos Miranda  
 
Mediante la presente acta válida y se da conformidad los objetivos a realizarse en 
el Sprint 3 por parte del equipo de desarrollo, como también, los elementos de la 
pila de producto (Historia de Usuario) que contiene el sprint mencionado. 
Dentro del Sprint 3 se determinó lo siguiente:   











RF10: El sistema podrá 
agregar, actualizar o 




RF11: El sistema podrá 
agregar, actualizar o 




RF12: El sistema podrá 
agregar, actualizar o 
eliminar datos de los 




RF13: El sistema 
visualizara en una tabla de 
cómo está el estado de 
cada reserva solicitada. 
Además de solo el 
administrador podrá darle 
el estado de aprobado o 












En la Tabla 33 se detalla del Sprint 3 se ve cuantos historiales de usuario va tener 
en este caso son 4 con sus respectivos requerimientos en la cual T.E. es el 
tiempo esperado, T.R es el tiempo real y su prioridad. 
Tabla 47:Sprint 3 







H8 4 4 3 
H9 4 4 3 
H10 4 4 3 
H11 4 4 3 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la Figura 15 se observa el cronograma del Sprint 3, por la cual se ve el tiempo 
que se tomara los requerimientos del sprint2 
 
Figura 34: Cronograma del Sprint 3. 
 









Antes de dar inicio a la etapa del diseño es necesario conocer y entender exactamente 
lo que el sistema debe de realizar: es decir, el análisis correspondiente en saber que 
realmente se necesita de acuerdo a la compresión de las historias de usuarios. Para 
ello se realizó el caso de uso Sprint 03.   
El usuario operador al iniciar sección tendrá al módulo operador la cual tendrá acceso 
a datos de destinos y datos de servicio. En Datos de destino podrá modificar destino, 
eliminar destino y agregar destino. Y en datos servicio podrá modificar servicio, eliminar 
servicio y agregar servicio. 
Con el usuario agente dika al iniciar sección entra al módulo administrador por ver la 
lista de reserva, datos operador, datos de servicio y datos de destino. Dentro de lista 
de reserva está incluido actualizar el estado de reserva. Dentro datos de operador 
podrán modificar operador, eliminar operador y agregar operador. 
DISEÑO 
Modelo Lógico  
En el modelo lógico se plasma en la figura 3, para llegar hacer eso se necito primero 
determinar los historiales de usuario de la cual sacamos requerimientos 
funcionales, de acuerdo a los requerimientos funcional sacamos las tareas que se 
necesitara para describir los datos con el mayor detalle, la estructura y las 
relaciones de los datos fundamentales de negocio que participan del Sprint 3. 






Modelo Físico  
 
El modelo físico muestra la estructura del sistema, es decir, como estarán 
relacionados y que acceso requerirán para la obtención de algunos datos. El Sprint 
3 a continuación muestra los detalles de la funcionalidad de una parte del sistema. 
 
Figura 20: Diagrama Físico del Sprint 03 
 
 







Tabla 42: Prototipo de Módulo Datos Servicios Turísticos 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Módulo Datos Servicios Turísticos 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado 
de los servicios turísticos que brinda. En esta sección se puede registrar, 
editar y eliminar un servicio turístico según corresponda. 
RU01 RF10 Módulo Datos Servicios Turísticos 
El prototipo muestra una interfaz con campos tales como nombre, selección 
de archivo, destino, precio y descripción que nos permiten agregar un nuevo 









Tabla 43: Prototipo de Módulo Datos Operadores 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Módulo Datos Operadores 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
operadores con los que laboran. En esta sección se puede registrar, editar 
y eliminar un operador si así se dispone. 
RU01 RF11 Módulo Datos Operadores 
El prototipo muestra una interfaz con campos tales como nombre, código 
postal, destino, ciudad y correo que nos permiten agregar un nuevo 
operador. También puede eliminar o editar la información de un operador 









Tabla 44: Prototipo de Módulo Datos Destinos 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Módulo Datos Destinos 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
destinos con los que laboran. En esta sección se puede registrar, editar y 
eliminar un destino si así se dispone. 
RU01 RF12 Módulo Datos Destinos 
El prototipo muestra una interfaz con campos tales como nombre, 
seleccionar archivo (foto) y descripción que nos permiten agregar un nuevo 
destino. También puede eliminar o editar la información de un destino con 











Tabla 45: Prototipo de Listado de Estado de la Reserva 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Listado de Estado de la Reserva 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo podrán visualizar el listado de las 
reservas solicitadas. También podrá editar el estado de la reserva según se 
haya concretado la venta y haga realizado el pago correspondiente. 
RU01 RF13 Módulo Listado de Estado de la Reserva 
El prototipo muestra una tabla con el detalle de la reserva solicitada. En dicha 
tabla podrá redirección a un pago link de cada reserva como también a la 












Tabla 46: Implementación de Módulo Datos Servicios Turísticos 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 
Implementación de Módulo Datos Servicios 
Turísticos 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo tiene la facilidad de ver el 
listado de los servicios turísticos que brinda. En esta sección se puede 
registrar, editar y eliminar un servicio turístico según corresponda. 
RU01 RF10 Módulo Datos Servicios Turísticos 
En la interfaz implementada se muestra campos tales como nombre, 
selección de archivo, destino, precio y descripción que nos permiten 
agregar un nuevo servicio. También puede eliminar o editar un servicio 








Tabla 47: Implementación de Módulo Datos Operadores 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Módulo Datos Operadores 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
operadores con los que laboran. En esta sección se puede registrar, 
editar y eliminar un operador si así se dispone. 
RU01 RF11 Módulo Datos Operadores 
En la implementación se muestra una interfaz con campos tales como 
nombre, código postal, destino, ciudad y correo que nos permiten 
agregar un nuevo operador. También puede eliminar o editar la 








Tabla 47: Implementación de Módulo Datos Destinos 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Módulo Datos Destinos 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo tiene la facilidad de ver el listado de los 
destinos con los que laboran. En esta sección se puede registrar, editar y 
eliminar un destino si así se dispone. 
RU01 RF12 Módulo Datos Destinos 
En la implementación se muestra una interfaz con campos tales como 
nombre, seleccionar archivo (foto) y descripción que nos permiten agregar 
un nuevo destino. También puede eliminar o editar la información de un 








Tabla 48: Implementación de Listado de Estado de la Reserva 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Listado de Estado de la Reserva 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo podrán visualizar el listado de 
las reservas solicitadas. También podrá editar el estado de la reserva según 
se haya concretado la venta y haga realizado el pago correspondiente. 
RU01 RF13 Módulo Listado de Estado de la Reserva 
En la implementación se muestra una tabla con el detalle de la reserva 
solicitada. En dicha tabla podrá redirección a un pago link de cada reserva 












Figura 22: Código de Módulo Datos Operadores 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 22, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de los Operadores. Además, que mediante funciones tales 
como agregar y eliminar podemos efectuar otras tareas. Para este proceso se utilizó 












En la figura 23, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de los Destinos. Además, que mediante funciones tales como 
agregar, modificar y eliminar podemos efectuar otras tareas. Para este proceso se 










Fuente: Elaboración Propia 
 
En la figura 24, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de las reservas al detalle. Además, que mediante funciones 
tales como eliminar, actualizar estado de la reserva, además de redireccionar a la 
página de sunat y pago link podemos efectuar labores complementarias a la venta. 




Plan de Pruebas 
A continuación, se mostrará en la figura 25 el plan de pruebas realizado para la 
implementación del listo de estado de la reserva. En la cual se presentó problema 
al cambio del estado de la reserva para que este confirmado el día 23 de octubre 
2019 en la cual se ha corregido el día después y presentación de levantamiento del 
error. 
Plan de Pruebas 
Nombre del 
Proyecto: 
Sistema web para el proceso de ventas 
de paquetes turísticos en la Agencia 
Dika Travel 
Navegador: Google Chrome 
N°. Caso de Prueba: 13 Versión: 76.0.3809.132 
Escrito por: Jean Carlos Troncos de la Cruz Descripción: 
Navegador donde se inicia el 
Sistema 










1 23/10/19 Listado de Estado de la Reserva. 
Me muestra el 
listado de 
Reserva y se 
puede cambiar 
de Estado   




2 24/10/19 Listado de Estado de la Reserva. 
Me muestra el 
listado de 
Reserva y se 
puede cambiar 
de Estado   
Se muestra le 
listado y se 





En esta figura 16 BurnDown Sprint 3 se puede apreciar el tiempo estimado que 
representa la linea marron  y linea azul que representa el real que tomo hacer todo 
el sprint como se puede observar se cumplio casi en el mismo tiempo estimado .  








26/04/2019 27/04/2019 28/04/2019 29/04/2019
Gráfico Burndown del sprint 3 
horas restantes horas estimadas





Acta de reunión de la planificación de Sprint 4 
Fecha: 24/10/19 
Scrum Master: Orlandini Vera Omar 
 
Product Owner: Carlos Miranda  
 
Mediante la presente acta válida y se da conformidad los objetivos a realizarse en 
el Sprint 4 por parte del equipo de desarrollo, como también, los elementos de la 
pila de producto (Historia de Usuario) que contiene el sprint mencionado. 
Dentro del Sprint 4 se determinó lo siguiente:   




RF14: El sistema contará con una tabla 
que muestre la opinión de cada 
pasajero que realizo un paquete 
turístico con nosotros.  
H12 
RF15: el sistema tendrá una sección de 
reporte donde se generará una tabla y 
un gráfico con la productividad de 
ventas 
H13 
RF16: el sistema tendrá una sección de 
reporte donde se generará una tabla y 
un gráfico con el porcentaje de 
crecimiento de ventas. 
H14 
RF17: el sistema permitirá al pasajero 
ingresar al módulo ruta donde podrá 
seleccionar la ruta adquirida mediante 
la reserva. 
H15 
RF18: el sistema mostrará la ruta del 
paquete turístico seleccionado y 
además podrá seleccionar como le fue 







En la Tabla 34 se detalla del Sprint 4 se ve cuantos historiales de usuario va tener 
en este caso son 5, el campo T.E. es el tiempo esperado, T.R es el tiempo real y 
su prioridad. 
 
Tabla 48: Sprint 4 
 
 
En la Figura 17 se observa el cronograma del Sprint 4, que está hecho el Project 
se ve el tiempo que se tomara los requerimientos del sprint 4c 












H12 4 4 2 
H13 4 4 2 
H14 4 4 2 
H15 2 2 4 




Antes de dar inicio a la etapa del diseño es necesario conocer y entender exactamente 
lo que el sistema debe de realizar: es decir, el análisis correspondiente en saber que 
realmente se necesita de acuerdo a la compresión de las historias de usuarios. Para 
ello se realizó el caso de uso Sprint 04.   
Con el usuario de agente dika podrás iniciar sección como módulo de administrador 
cual tendrá acceso a la lista de ruta reporte de productividad de ventas y reporte de 
porcentaje  
Con el usuario pasajero podrá acceder a módulo de ruta que podrá registrar opinión de 
la ruta realizada 
DISEÑO 
Modelo Lógico  
En el modelo lógico se plasma en la figura 18, para llegar hacer eso se necito 
primero determinar los historiales de usuario de la cual sacamos requerimientos 
funcionales, de acuerdo a los requerimientos funcional sacamos las tareas que se 
necesitara para describir los datos con el mayor detalle, la estructura y las 
relaciones de los datos fundamentales de negocio que participan del Sprint 4. 




Modelo Físico  
 
Describe las relaciones de base y estructura de almacenamiento y métodos de acceso 
que utilizan para acceder a los datos de modo eficiente. El diseño de las relaciones se 
realizó porque se conoció a detalle toda la funcionalidad que presenta el sprint 04. 
 
Figura 38: Modelo Lógico del Sprint 04 
 
 







Tabla 49: Prototipo de Tabla de Opinión de Pasajero 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Tabla de Opinión de Pasajero 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo podrán visualizar las diferentes 
repuestas de los pasajeros al paquete turístico seleccionado y su grado de 
satisfacción en cada Ruta. Además, tendrá un icono para eliminar la fila de 
opinión de algún pasajero si se requiere. 
RU01 RF14 Tabla de Opinión de Pasajero 
El prototipo muestra una tabla con el detalle de la ruta realizada por un pasajero. 
En dicha tabla podrá eliminar la fila de respuestas del pasajero si así lo desea el 











Tabla 50: Prototipo de Reporte de Productividad de Ventas 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Reporte de Productividad de Ventas 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo podrá visualizar cómo va la productividad de 
ventas en base a un gráfico de barra generado con las ventas. Así mismo habrá 
una tabla detallando los datos de cada venta tal como Fecha, Ventas, Horas 
trabajadas y la fórmula de Productividad. 
RU01 RF15 Reporte de Productividad de Ventas 
El prototipo muestra una tabla con el detalle de la productividad de ventas, 
además de un gráfico en la parte inferior donde se visualiza en avance de la 











Tabla 51: Prototipo de Reporte de Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 
Prototipo de Reporte de Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo podrá visualizar cómo va el porcentaje de 
crecimiento de ventas en base a un gráfico de barra generado con las ventas. Así 
mismo habrá una tabla detallando los datos de cada venta tal como Fecha, Monto 
Actual, Monto Anterior y la fórmula de Porcentaje de Crecimiento de ventas. 
RU01 RF16 
Reporte de Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas 
El prototipo muestra una tabla con el detalle del porcentaje de crecimiento de 
ventas, además de un gráfico en la parte inferior donde se visualiza en avance 











Tabla 52: Prototipo de Módulo Ruta 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Módulo Ruta 
Descripción de la dependencia 
El pasajero a través del login entrara a este módulo ruta. En este módulo podrá 
seleccionar el paquete turístico adquirido e ingresará a un módulo de opinión de 
ruta. 
RU01 RF17 Reporte de Módulo Ruta 
El prototipo muestra una lista de paquetes turísticos con un botón en la parte 
inferior de cada descripción del paquete, el cual al dar clic re direccionará a otro 












Tabla 54: Prototipo de Visualización de la Ruta Reservada 
Código del Proyecto Nombre del Proyecto 
01 Prototipo de Visualización de la Ruta Reservada 
Descripción de la dependencia 
El pasajero a través del módulo ruta al seleccionar el paquete turístico adquirido, 
ingresará a esta interfaz que le permitirá dar una calificación a cada ruta del 
paquete turísticos elegido. 
RU01 RF18 Visualización de la Ruta Reservada 
El prototipo muestra información del pasajero y un mapa en la parte inferior donde 
por cada ruta elegida podrá visualizar el recorrido y tiempo estimado. Además, 










Tabla 55: Implementación de Tabla de Opinión de Pasajero 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Tabla de Opinión de Pasajero 
Descripción de la dependencia 
El administrador y operador en este módulo podrán visualizar las diferentes 
repuestas de los pasajeros al paquete turístico seleccionado y su grado de 
satisfacción en cada Ruta. Además, tendrá un icono para eliminar la fila de 
opinión de algún pasajero si se requiere. 
RU01 RF14 Tabla de Opinión de Pasajero 
En la implementación se muestra una tabla con el detalle de la ruta realizada 
por un pasajero. En dicha tabla podrá eliminar la fila de respuestas del 












Tabla 56: Implementación de Reporte de Productividad de Ventas 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Reporte de Productividad de Ventas 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo podrá visualizar cómo va la productividad 
de ventas en base a un gráfico de barra generado con las ventas. Así mismo 
habrá una tabla detallando los datos de cada venta tal como Fecha, Ventas, 
Horas trabajadas y la fórmula de Productividad. 
RU01 RF15 Reporte de Productividad de Ventas 
En la implementación muestra una tabla con el detalle de la productividad de 
ventas, además de un gráfico en la parte inferior donde se visualiza en avance 
de la productividad de ventas. 
 






Tabla 53: Implementación de Reporte de Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 
Implementación de Reporte de Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas 
Descripción de la dependencia 
El administrador en este módulo podrá visualizar cómo va el porcentaje de 
crecimiento de ventas en base a un gráfico de barra generado con las 
ventas. Así mismo habrá una tabla detallando los datos de cada venta tal 
como Fecha, Monto Actual, Monto Anterior y la fórmula de Porcentaje de 
Crecimiento de ventas. 
RU01 RF16 
Reporte de Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas 
 






Tabla 54: Implementación de Módulo Ruta 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Módulo Ruta 
Descripción de la dependencia 
El pasajero a través del login entrara a este módulo ruta. En este módulo 
podrá seleccionar el paquete turístico adquirido e ingresará a un módulo 
de opinión de ruta. 
RU01 RF17 Módulo Ruta 
En la implementación se muestra una lista de paquetes turísticos con un 
botón en la parte inferior de cada descripción del paquete, el cual al dar 
clic re direccionará a otro módulo donde darán su opinión por cada ruta 









Tabla 55; Implementación de Visualización de la Ruta Reservada 
Código del 
Proyecto 
Nombre del Proyecto 
01 Implementación de Visualización de la Ruta Reservada 
Descripción de la dependencia 
El pasajero a través del módulo ruta al seleccionar el paquete turístico 
adquirido, ingresará a esta interfaz que le permitirá dar una calificación a cada 
ruta del paquete turísticos elegido. 
RU01 RF18 Visualización de la Ruta Reservada 
En la implementación se muestra información del pasajero y un mapa en la 
parte inferior donde por cada ruta elegida podrá visualizar el recorrido y 
tiempo estimado. Además, podrá también calificar el servicio y enviarlo al 


















Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 18, el código nos muestra que a través de una sentencia SQL podremos 
visualizar los datos de pasajero, además de que con una JQuery de PDF podemos 
obtener un reporte de servicios general. Para este proceso se utilizó también 















Fuente: Elaboración Propia 
 
En la figura 19, el código nos muestra que a través de varias sentencias SQL 
podremos visualizar los datos relacionados con el indicador productividad de 
ventas. En el código utilizamos una librería de gráficos que nos permite visualizar 
lo expresado y darle mayor entendimiento. Para este proceso se utilizó JavaScript 











Fuente: Elaboración Propia 
 
En la figura 20, el código nos muestra que a través de varias sentencias SQL 
podremos visualizar los datos relacionados con el indicador porcentaje de 




permite visualizar lo expresado y darle mayor entendimiento. Para este proceso se 
utilizó JavaScript y funciones php relacionadas. 
 
 
Figura 42: Código de Módulo Ruta 
 
 





En la figura 21, el código nos muestra que a través del logeo del pasajero este 
podrá visualizar la ruta que adquirió, una sentencia SQL nos ayuda en esto, además 



















Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la figura 22, el código nos muestra que a través de un scripts llamado AddClass 
() el pasajero podrá visualizar el recorrido de su paquete adquirido y mediante una 
sentencia SQL enviar su reporte de servicio. Para este proceso se utilizó JavaScript 
y funciones PHP relacionadas. 
 
 
Plan de Pruebas 
 
A continuación, se mostrará en la figura 23 el plan de pruebas realizado para la 
implementación de la visualización de ruta reserva. En la cual se presentó problema 
al no mostrar las diferentes rutas de parque adquirido el día 12 de noviembre 2019 






Figura 44: Plan de Pruebas de Visualización de la Ruta Reservada 
Plan de Pruebas 
Nombre del 
Proyecto: 
Sistema web para el proceso de 
ventas de paquetes turísticos en la 
Agencia Dika Travel 
Navegador: Google Chrome 
N°. Caso de Prueba: 18 Versión: 76.0.3809.132 
Escrito por: Jean Carlos Troncos de la Cruz Descripción: 
Navegador donde se inicia el 
Sistema 










1 12/11/19 Visualización de la Ruta Reservada 
Muestra la 
interface de la 
ruta adquirida y 
brinda su 
opinión. 





2 13/11/19 Visualización de la Ruta Reservada 
Muestra la 
interface de la 
ruta adquirida y 
brinda su 
opinión. 







En esta figura 26 BurnDown Sprint 4 se puede apreciar el tiempo estimado que 
representa la linea marron  y linea azul que representa el real que tomo hacer todo 
el sprint como se puede observar se cumplio casi en el mismo tiempo estimado .  
 
Figura 45:Gráfico Burndown – Sprint 4 
 
 






En este anexo se presenta diccionario de base de datos para ver los tipos de 
datos de la tabla  
 
TABLA: Agencia_M 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Agencia_ID INTEGER Id_de agencia X  
Nombre VARCHAR(25) Nombre de la empresa   
Usuario VARCHAR(255) Cuenta de usuario   
Teléfono NUMERIC Telefono    
Correo VARCHAR (55) Correo    
Password VARCHAR (20) Contraseña o clave   
País VARCHAR(25) País    
Ciudad VARCHAR (25) Ciudad    
Dirección VARCHAR (25) Dirreción     
Codigo_Potal VARCHAR (25) Código postal   
Empleado_ID INTEGER Referencia a id empleado  X 
 
TABLA: Destino 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Destino_ID INTEGER ID_destino X  
Servicio_ID INTEGER Referencia de servicio   X 
Operador_ID INTEGER Referencia de operador   X 
Nombre_destino VARCHAR (123) Nombre de destino    
Descripción VARCHAR (25) Descripción de destino   
Foto VARCHAR (25) Imagen    
 
TABLA: Detalle_Venta_Servicio 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Venta_ID INTEGER Id del venta  X  
Servicio_ID INTEGER Referencia de servicio  X  
Agencia_ID INTEGER Id de la agencia  X  
Destino_ID INTEGER Referencia del destino X  
Operador_ID INTEGER Id de oprerador  X  
Monto FLOAT Monto de pago   
Ven_Estado VARCHAR (25) Estado de operación    
Fecha_venta DATE Fecha de venta realizada   
 
TABLA: Empleado 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 




Nombre VARCHAR(25) Nombre de empleado   
Usuario VARCHAR(25) Cuenta de usuario   
Password VARCHAR(25) Contraseña    
Foto VARCHAR(255) Foto de empleado   
 
TABLA: Tabla Operador 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Operador_ID INTEGER ID de operardor X  
Pais VARCHAR(25) Pais    
Ciudad VARCHAR(25) Ciudad    
Direccion VARCHAR(25) Direccion     
Codigo_Postal VARCHAR(25) Código postal   
Correo VARCHAR(35) Correo   
Nombre VARCHAR(25) Nombre completo   
 
TABLA: Ruta 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Ruta_ID INTEGER ID de ruta X  
Servicio_ID INTEGER Referencia de ID servicio  X 
Ruta1 VARCHAR(25) Ruta 1   
Ruta2 VARCHAR(25) Ruta  2   
Ruta3 VARCHAR(25) Ruta 3   
Ruta4 VARCHAR(25) Ruta 4   
Tour VARCHAR(25) Servicio blindado    
 
TABLA: Tabla Servicios 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Servicio_ID INTEGER ID de servicio X  
Nombre VARCHAR(77) Nombre  de servicio    
Iteracion VARCHAR(100) Iteracion    
Tipo VARCHAR(50) Tipo    
Descripcion VARCHAR(500) Descripcion    
Precio NUMERIC Precio    
Foto VARCHAR(25) Imagen de destino   
 
TABLA: Tabla Venta 
Columna  Tipo de dato  Comentario  PK  FK 
Venta_ID INTEGER ID de venta  X  



































ANEXO : PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DE VENTAS EN SISTEMA WEB 
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